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 ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и их сущностью.
1. Микромаркетинг
2. Макромаркетинг
3. Мегамаркетинг

	   1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 уровень, где проведение маркетинговых программ и их результат затрагивают непосредственно экономический субъект и потребителей его продукции и услуг

	   2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 вид деятельности общества, который несет ответственность за достижение социальных целей

	   3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 стратегическое мышление, учитывающее необходимость согласования возможных последствий предложения продуктов не только с потребителями, но и с профсоюзами, правительством, общественными организациями

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 вид маркетинга, используемый неприбыльными образованиями (например, организациями муниципального уровня, города и т.д.)
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  ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между принципами маркетинга и их сущностью.
1. Принцип человекосбережения
2. Принцип стратегического мышления
3. Принцип обновления

	   1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 означает, что в процессе маркетингового управления все действия должны быть направлены на человека

	   2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 означает, что объект маркетинговой деятельности должен быть конкурентоспособным и эффективным, нацелен на «организацию будущего», на подготовку действий, которые обеспечат ему желаемые результаты

	   3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 означает, что в условиях динамической среды продолжительность жизненных циклов товаров сокращается и объект маркетинговой деятельности, нацеленный на развитие, должен быть готов к этому

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 означает глубокое и всестороннее научно-практическое исследование рынка и экономической конъюнктуры, а также производственно-сбытовых возможностей предприятия


Решение:
Принцип человекосбережения означает, что в процессе маркетингового управления все действия должны быть направлены на человека.
Принцип стратегического мышления означает, что объект маркетинговой деятельности должен быть конкурентоспособным и эффективным, нацелен на «организацию будущего», на подготовку действий, которые обеспечат ему желаемые результаты.
Принцип обновления означает, что в условиях динамической среды продолжительность жизненных циклов товаров сокращается и объект маркетинговой деятельности, нацеленный на развитие, должен быть готов к этому.

Маслова, Т. Д. Маркетинг / Т. Д. Маслова, С. Г. Божук, Л. Н. Ковалик. – СПб. : Питер, 2006. – С. 15–16. – (Рекомендовано учебно-методическим объединением).
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 ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Анализ и оценка конкурентоспособности продукции фирмы является подфункцией …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 аналитической функции маркетинга

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 производственной функции маркетинга

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сбытовой функции маркетинга

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 функции управления
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  ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Маркетинговая концепция обязывает …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 производить то, что можно продать
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 любить потребителя, а не товар

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 активно пытаться продать то, что можно произвести

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изучать производственные мощности, а не потребности рынка


Решение:
Маркетинговая концепция обязывает:
– производить то, что можно продать;
– любить потребителя, а не товар;
– не продавать товары, а удовлетворять потребности;
– изучать не производственные мощности, а потребности рынка;
– ориентироваться на долгосрочную перспективу и рассматривать потребности потребителей в широком плане;
– адаптироваться к изменениям в структуре и характеристиках потребителей.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г.Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 52. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
К характеристикам вертикальной ниши не относится …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 реализация разных изделий одной группе потребителей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 не занятая конкурентами часть рынка

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 реализация данного изделия разным группам потребителей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 реализация группы функционально близких изделий разным группам потребителей


Решение:
Основой конкурентной сегментации является нахождение не занятой конкурентами ниши с целью получения преимуществ с использованием нововведений. Ниша рынка (в переводе с латинского – «гнездо») представляет собой достаточно узкую, подчас незаметную область рынка, попав в которую, новое предприятие, новая продукция или вид деятельности могут стать прибыльным и быстро растущим бизнесом.
Существуют два подхода к формированию ниши рынка:
 вертикальный;
 горизонтальный.
Маркетинг, ориентированный на вертикальную нишу, заключается в поиске путей реализации данного изделия или группы функционально близких изделий по разным группам потребителей (одно изделие разным группам потребителей – полиграфическая техника для разных отраслей; банкоматы для обслуживания различных клиентов).
Маркетинг, ориентированный на горизонтальную нишу рынка, заключается в удовлетворении различных нужд потребителей в товарах и услугах, которые между собой функционально независимы (разные изделия одной группе потребителей – разнообразное спортивное оборудование для аквалангистов, стоматологическая техника для дантистов).

Соловьев, Б. А. Маркетинг : учеб. / Б. А. Соловьев. – М. : ИНФРА-М, 2005. – С. 80. – (Допущено Министерством образования Российской Федерации в качестве учеб. пособия для слушателей образоват. учреждений, обучающихся по программе МВА и другим программам подготовки управленческих кадров).
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
К методам количественных маркетинговых исследований относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 опрос

	[image: image12.png]



	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 аудит розничной торговли

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 фокус-группы

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 анализ протокола


Решение:
Количественное исследование отвечает на вопросы «кто» и «сколько». Такие исследования проводят в идее опросов. Данный тип исследования позволяет получить выраженную количественную информацию по ограниченному кругу проблем, но от большого числа людей, что позволяет обрабатывать ее статистическими методами и распространять результаты на всех потребителей. Основными методами количественных исследований являются различные виды опроса и аудит розничной торговли.

Черняховская, Т. Н. Маркетинговая деятельность предприятия : теория и практика : учеб. пособие / Т. Н. Черняховская. – М. : Высшее образование, 2008. – С. 128. – (Допущено учебно-методическим объединением).
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  ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
В ситуации, когда Финляндия прекратила закупки российской древесины, как только партия «зеленых» стала говорить о том, что вырубка лесов на границе России и Финляндии приносит вред природе, наблюдалось воздействие на деятельность российских лесозаготовительных предприятий такого фактора макросреды, как …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 природа

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 политика

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 научно-технический прогресс

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 культура


Решение:
Во многих развитых странах на фирмы оказывают влияние общественные организации, например партия «зеленых», которые формируют общественное мнение, ориентированное на защиту окружающей среды. В данном случае фирмы испытывают влияние природного фактора.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики : учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – 98–99. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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 ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между методами сбора маркетинговой информации в рамках разведочных исследований и их определениями.

1. Метод контент-анализа информации 
2. Метод фокус-групп
3. Проективные психологические методы

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сопоставление частот использования тех или иных слов в текстах

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 работа с малой группой людей, открытой дискуссией которых руководит модератор (инструктор), фокусирующий внимание группы на обсуждаемых проблемах

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 методы анализа скрытых причин покупательского поведения (прием завершения незаконченного предложения)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 проведение внутримагазинного эксперимента
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  ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Эластичность спроса по цене на товар Х равна «-2». Это означает, что …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 при повышении цены доход фирмы от продажи товара Х будет снижаться
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 при повышении цены на товар Х на 1% спрос на него снизится на 2%

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 спрос неэластичный

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 при повышении цены на товар Х на 1% спрос на него повысится на 2%


Решение:
Эластичность спроса по цене на товар Х равна «-2». Это означает, что спрос эластичный, так как при повышении цены на товар Х на 1%, спрос на него  снизится на 2%. При повышении цены доход фирмы от продажи товара Х будет снижаться. 

Павлова, Н.Н. Маркетинг в практике современной фирмы: учеб. для бизнес-школ / Н.Н. Павлова. – М.: Норма, 2005. – С. 178. – (Рекомендовано Российской ассоциацией бизнес-образования в качестве учеб. для слушателей бизнес-школ и системы повышения квалификации по специальности «Маркетинг»).
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
К характеристикам брокеров как оптовых посредников относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 не являются собственниками продукции
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 содействует заключению сделок купли-продажи товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 обладают правом собственности на приобретаемый товар

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предоставляют полный цикл обслуживания (хранение запасов, кредитование, обеспечение доставки товара и т.д.)


Решение:
Брокеры – это посредники, которые не являются собственниками продукции и не могут распоряжаться ею. Их функция заключается в содействии заключению сделок купли-продажи товара.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 439. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).




[image: image22.png]


  ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между отдельными элементами комплекса коммуникаций и их достоинствами.
1. Реклама
2. Личная продажа
3. Стимулирование сбыта

	   1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 привлекает большой, географически разбросанный рынок; хорошо сочетается с другими коммуникациями и повышает их эффективность; может многократно повторяться для одной и той же аудитории

	   2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 вызывает ответную реакцию со стороны потенциального покупателя; может приспосабливаться к требованиям отдельных покупателей; значительно сокращает бесполезную аудиторию

	   3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 привлекает внимание потенциальных покупателей, предлагая им какую-либо уступку; делает четкое предложение незамедлительно совершить покупку; приводит к кратковременному росту сбыта

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 в большинстве случаев дает потенциальному покупателю достоверную информацию; воспринимается покупателями более объективно, чем информация, исходящая непосредственно от фирмы


Решение:
Реклама привлекает большой, географически разбросанный рынок; хорошо сочетается с другими коммуникациями и повышает их эффективность; может многократно повторяться для одной и той же аудитории; контролируется предприятием; может видоизменяться с течением времени; обеспечивает броское и эффективное представление товара и фирмы.
Личная продажа вызывает ответную реакцию со стороны потенциального покупателя; может приспосабливаться к требованиям отдельных покупателей; значительно сокращает бесполезную аудиторию; обеспечивает личный контакт с покупателем и способна на диалог с ним; концентрируется на четко определенных сегментах рынка; удерживает постоянных покупателей.
Стимулирование сбыта привлекает внимание потенциальных покупателей, предлагая им какую-либо уступку; делает четкое предложение незамедлительно совершить покупку; приводит к кратковременному росту сбыта.

Черняховская, Т. Н. Маркетинговая деятельность предприятия : теория и практика: учеб. пособие / Т. Н. Черняховская. – М. : Высшее образование, 2008. – С. 365–366. – (Допущено учебно-методическим объединением).
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  ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Укажите, какие определения соответствуют следующим товарным стратегиям фирмы.
1) Инновация товара;
2) Дифференциация товара;
3) Диверсификация товара;
4) Элиминация товара,

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 разработка и вывод на рынок новых продуктов

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 процесс разработки ряда существенных модификаций товара, которые делают его отличным от товаров-конкурентов

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 производство дополнительных товаров, предлагаемых на новых рынках сбыта

	    4   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 прекращение производства товара, вывод его с рынка как потерявшего конкурентоспособность и спрос

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 использование преимуществ товара на узком сегменте рынка


Решение:
Товарная стратегия разрабатывается на перспективу и может включать следующие стратегические направления: инновацию, дифференциацию, диверсификацию, вариацию, элиминацию. Стратегия инновации товара определяет программу разработки и внедрения новых товаров. Инновация товара понимается как процесс получения новых идей по поводу имеющегося продукта, а также разработки и вывода на рынок новых продуктов. Дифференциация товара представляет собой процесс разработки ряда существенных модификаций товара, которые делают его отличным от товаров-конкурентов. Дифференциация основана на улучшении привлекательности товара за счет его разнообразия. Диверсификация применяется, когда фирма начинает производить дополнительные товары, которые планируется предложить на новые рынки сбыта. Диверсификация выступает как эффективное средство для обеспечения роста устойчивости деятельности фирмы. При проведении диверсификации возможно изменение как товара, так и рынков или их комбинации. Если фирме не удается стабилизировать положение своего товарного предложения на рынке, то она должна разработать стратегию элиминации товара. Элиминация означает прекращение производства товара, вывод его с рынка как потерявшего конкурентоспособность и спрос. Задача стратегии элиминации товара состоит в выделении таких товаров, которые выглядят сомнительными с точки зрения дальнейшей привлекательности на рынке и подлежат снятию с производства.

Багиев, Г.Л. Маркетинг: учеб. для вузов / Г.Л. Багиев, В.М. Тарасевич, 
Х. Анн; под общ. ред. Г.Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб.: Питер, 2006. – С. 255 – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).


Преподаватель: Груздева О.А. 
Специальность: 080500.62 - Менеджмент 
Группа: МГ-09-1 
Дисциплина: Маркетинг 
Идентификатор студента: Долматова А.А. 
Логин: 06ps750751 
Начало тестирования: 2012-12-11 13:57:48 
Завершение тестирования: 2012-12-11 14:07:42 
Продолжительность тестирования: 9 мин. 
Заданий в тесте: 12 
Кол-во правильно выполненных заданий: 4 
Процент правильно выполненных заданий: 33 %
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  ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
Когда производитель сельскохозяйственной техники реализует свою продукцию оптовым организациям, а те – конечным потребителям, то такой канал распределения характеризуется как …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 косвенный
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 одноуровневый

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 прямой

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 трехуровневый


Решение:
Если в распространении товара задействован хотя бы один посредник, говорят о «косвенном» канале распределения. В зависимости от количества «помощников» такие каналы могут быть «одноуровневыми», «двухуровневыми», «трехуровневыми» и т.д. Поэтому когда производитель сельскохозяйственной техники реализует свою продукцию оптовым организациям, а те – конечным потребителям, то такой канал распределения характеризуется как косвенный, одноуровневый (один посредник – оптовые организации).

Маслова, Т. Д. Маркетинг / Т. Д. Маслова, С. Г. Божук, Л. Н. Ковалик. – СПб. : Питер, 2006. – С. 311–312. – (Рекомендовано учебно-методическим объединением).




[image: image27.png]


  ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
В середине февраля 2011 г. на Саратовскую область обрушился мощный снежный циклон. В результате все дороги были заметены. Автомобили, которых застал циклон в дороге, вынуждены были остановиться на трассе возле придорожных кафе, в которых возникла ситуация, когда …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 резко возросли цены
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 появился дефицит продуктов питания

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 цены резко понизились

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 резко повысилось предложение товара


Решение:
В данной ситуации спрос превысил предложение, в результате возник дефицит товара, и цены резко возросли.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики : учеб. / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 376–380. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствия между основными понятиями системы продвижения и их определениями.

1. Сэмплинг
2. Стимулирование сбыта 
3. Мерчендайзинг

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 раздача пробных образцов товара с целью ознакомления покупателя с товаром и предоставления возможности попробовать товар

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 кратковременные побудительные меры поощрения покупки или продажи товара, позволяющие выявлять, информировать о продукте, сформировать лояльность к товару

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 комплекс мероприятий, производимых в торговом зале и направленный на продвижение того или иного товара, марки или упаковки

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 недобросовестная, недостоверная, неэтичная, заведомо ложная реклама


Решение:
Сэмплинг – раздача пробных образцов товара с целью ознакомления покупателя с товаром и предоставления возможности попробовать товар.
Стимулирование сбыта – кратковременные побудительные меры поощрения покупки или продажи товара, позволяющие выявлять потребности существующего и потенциального потребителя, информировать потребителя о продукте, сформировать лояльность к товару целевой аудитории. 
Мерчендайзинг – комплекс мероприятий, производимых в торговом зале и направленные на продвижение того или иного товара, марки или упаковки.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 5-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2007. – С. 368–372. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между названиями уровней товара и описанием уровней товара – автомобиля марки «Ока».
1. Товар по замыслу 
2. Товар в реальном исполнении
3. Товар с подкреплением

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 средство передвижения

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 малолитражная машина отечественного производства

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 послепродажное обслуживание, гарантия

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 удобная для женщин


Решение:
Товар по замыслу – сущность товара, выражающаяся через нужды и потребности людей, для удовлетворения которых он предназначен. Для автомобиля сущностью товара будет средство передвижения.
Товар в реальном исполнении – это непосредственно сам товар, характеристиками которого являются уровень качества, набор потребительских свойств, специфика в оформлении, марочное название, специфика упаковки. Для автомобиля товаром в реальном исполнении будет малолитражная машина отечественного производства.
Товар с подкреплением представляет собой такой комплекс услуг, который сделал бы потребление товара более удобным и более выгодным по сравнению с аналогичными товарами конкурентов. К таким услугам относятся: послепродажное обслуживание, гарантийные обязательства и др.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учеб. / В. И. Беляев. –  4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 277–280. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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 ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Для такой характеристики сегмента, как «потребители продукта являются жизнелюбами, увлекающимися личностями, любознательными, имеющими неустойчивую жизненную позицию», использовались __________ признаки сегментации.
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 психографические

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 поведенческие

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 демографические

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 географические
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 ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между методами сбора маркетинговой информации и их недостатками.
1. Личное интервью
2. Опрос по телефону
3. Письменный почтовый опрос

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 охват небольшого количества респондентов

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ограничения по объему вопросов

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 низкая доля возвращаемых заполненных анкет

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 небольшие затраты времени
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  ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
Юридические и физические лица или их потенциальные группы, готовые приобрести товар, находящиеся на рынке, и обладающие правом выбирать товар, продавца, предъявлять свои условия в процессе купли-продажи, называются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 потребителями

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 посредниками

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 поставщиками

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 деловыми партнерами


Решение:
Потребители – фирмы, отдельные физические лица или их потенциальные группы, готовые приобрести товары или услуги, находящиеся на рынке, и обладающие правом выбирать товар, продавца, предъявлять свои условия в процессе купли-продажи.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 33. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
К результатам количественных маркетинговых исследований относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 емкость рынка
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 стабильность спроса

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 мотивы покупки

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 отношение к информации


Решение:
Количественное исследование отвечает на вопросы «кто» и «сколько». Такие исследования проводят в форме опросов. Данный тип исследования позволяет получить выраженную количественную информацию по ограниченному кругу проблем, но от большого числа людей, что позволяет обрабатывать ее статистическими методами и распространять результаты на всех потребителей. Количественные исследования помогают оценить объем и др. количественные характеристики рынка (емкость рынка, долю рынка, рост рынка, стабильность спроса), уровень известности фирмы или марки, выявить основные группы потребителей и т.д.

Черняховская, Т. Н. Маркетинговая деятельность предприятия : теория и практика : учеб. пособие / Т. Н. Черняховская. – М. : Высшее образование, 2008. – С. 128. – (Допущено учебно-методическим объединением).

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 95. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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 ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Интегрирующая функция маркетинга обеспечивает эффект …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 синергетический

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 масштаба

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 кривой опыта

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 целостности
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и условиями их применения.
1. Ремаркетинг
2. Демаркетинг
3. Синхромаркетинг

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется при условии сокращения спроса на те или иные товары

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется, когда спрос выше, чем возможности его удовлетворения

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется, когда сбыт колеблется по часам, дням, сезонам, что вызывает недогрузку производственных мощностей, складских помещений и т.д.

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется, когда предприятие удовлетворено своим торговым оборотом


Решение:
Ремаркетинг используется при условии сокращения спроса на те или иные товары.
Демаркетинг используется, когда спрос выше, чем возможности его удовлетворения.
Синхромаркетинг используется, когда сбыт колеблется по часам, дням, месяцам, сезонам, что вызывает недогрузку производственных мощностей, складских помещений и т.д.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 44. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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 ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между ключевыми понятиями маркетинга и их определениями.
1. Покупка
2. Обмен
3. Сделка

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 процесс приобретения товара или услуги на рынке

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 способ получения от партнера по купле-продаже товара или услуги

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 торговая операция между заинтересованными сторонами в осуществлении процесса купли-продажи товара или услуги

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 конкретная потребность, предъявленная на рынке
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  ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Средствами достижения цели при использовании концепции маркетинга являются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изучение нужд и потребностей людей
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 отражение нужд и потребностей людей в потребительных свойствах товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 совершенствование технологии

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 снижение цен


Решение:
Суть концепции маркетинга сводится к планированию и производству только того, что люди, безусловно, купят, а не к попыткам продавать только то, что предприятие умеет производить. В соответствии с этим целью предприятия при использовании концепции маркетинга будет получение прибыли за счет более полного удовлетворения нужд и потребностей людей, а средствами достижения этой цели будут выступать изучение нужд и потребностей людей и отражение их в потребительных свойствах товара.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – 41, 45. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).


Преподаватель: Груздева О.А. 
Специальность: 080500.62 - Менеджмент 
Группа: МГ-09-1 
Дисциплина: Маркетинг 
Идентификатор студента: Зайцев С.А. 
Логин: 06ps750752 
Начало тестирования: 2012-12-11 12:06:52 
Завершение тестирования: 2012-12-11 12:20:48 
Продолжительность тестирования: 13 мин. 
Заданий в тесте: 12 
Кол-во правильно выполненных заданий: 6 
Процент правильно выполненных заданий: 50 %
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  ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
К методам количественных маркетинговых исследований относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 опрос
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 аудит розничной торговли

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 фокус-группы

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 анализ протокола


Решение:
Количественное исследование отвечает на вопросы «кто» и «сколько». Такие исследования проводят в идее опросов. Данный тип исследования позволяет получить выраженную количественную информацию по ограниченному кругу проблем, но от большого числа людей, что позволяет обрабатывать ее статистическими методами и распространять результаты на всех потребителей. Основными методами количественных исследований являются различные виды опроса и аудит розничной торговли.

Черняховская, Т. Н. Маркетинговая деятельность предприятия : теория и практика : учеб. пособие / Т. Н. Черняховская. – М. : Высшее образование, 2008. – С. 128. – (Допущено учебно-методическим объединением).
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 ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Для такой характеристики сегмента, как «потребители продукта являются жизнелюбами, увлекающимися личностями, любознательными, имеющими неустойчивую жизненную позицию», использовались __________ признаки сегментации.
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 психографические

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 поведенческие

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 демографические

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 географические
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  ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
К контактной аудитории в рамках микросреды фирмы не относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 конкурентов фирмы

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 средства массовой информации

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 союз потребителей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 финансовые организации


Решение:
Немаловажны для деятельности фирмы отношения с контактными аудиториями, то есть с финансовыми организациями (банками, инвестиционными фондами); средствами массовой информации; различными деловыми ассоциациями; общественностью (союзами потребителей, общественными формированиями). Задача маркетинговых исследований – получить информацию о настроении контактных аудиторий, предвидеть их возможные действия по отношению к фирме, а также налаживать конструктивное сотрудничество с общественностью.

Завьялов, П. С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах : учеб. пособие / П. С. Завьялов. – М. : ИНФРА-М, 2002. – С. 41. – (Высшее образование).
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 ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между методами сбора маркетинговой информации и их предпосылками.
1. Панельный опрос
2. Анкетирование по телефону
3. Наблюдение

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изучение вкусов и предпочтений потребителей определенной группы за определенный промежуток времени

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 необходимость сбора информации в короткие сроки с охватом большой территории

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 необходимость изучения поведения потребителей в привычной для них обстановке

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 необходимость изучения причинно-следственных связей между событиями, проверки маркетинговых решений





[image: image55.png]


 ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Управление качеством и конкурентоспособностью товаров фирмы относится к ____________ функции маркетинга.
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 производственной

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 исследовательской

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сбытовой

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 управленческой
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и их сущностью.
1. Комплексный маркетинг (маркетинг-микс)
2. Взаимосвязанный маркетинг (маркетинг взаимосвязей)
3. Интегрированный маркетинг

	   1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 рассматривается как интегральное действие системы управления по всем элементам маркетинга, обеспечивающее возможность получения синергетического эффекта от использования маркетинга

	   2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 исходит из того, что функция маркетинга должна выходить за пределы маркетинговой службы, распространяться по всему предприятию и охватывать весь персонал, участвующий в производстве и сбыте продукции

	   3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предполагает объединение и координацию всей деятельности предприятия с расчетом на обеспечение удовлетворенности клиентов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ориентирует потребителей на изменение отрицательного отношения к какому-то продукту на положительное


Решение:
Комплексный маркетинг (маркетинг-микс) рассматривается как интегральное действие системы управления по всем элементам маркетинга, обеспечивающее возможность получения синергетического эффекта от использования маркетинга.
Взаимосвязанный маркетинг (маркетинг взаимосвязей) исходит из того, что функция маркетинга должна выходить за пределы маркетинговой службы, распространяться по всему предприятию и охватывать весь персонал, участвующий в производстве и сбыте продукции.
Интегрированный маркетинг предполагает объединение и координацию всей деятельности предприятия с расчетом на обеспечение удовлетворенности клиентов.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 42–45. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).




[image: image58.png]


 ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между целями фирмы и соответствующими подцелями, показателями.
1. Завоевание рынка
2. Престиж и позиция на рынке
3. Финансовая устойчивость

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 доля рынка, оборот, роль и значимость товара, охват новых рынков

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 имидж, отношение к политическому климату, общественное признание

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 кредитоспособность, ликвидность, уровень самофинансирования

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 уровень социальной защиты, социальная интеграция, развитие личности
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 ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Маркетинговая концепция обязывает …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 производить то, что можно продать
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 любить потребителя, а не товар

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 активно пытаться продать то, что можно произвести

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изучать производственные мощности, а не потребности рынка
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  ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Укажите, какие определения соответствуют следующим товарным стратегиям фирмы.
1) Инновация товара;
2) Дифференциация товара;
3) Диверсификация товара;
4) Элиминация товара,

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 разработка и вывод на рынок новых продуктов

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 процесс разработки ряда существенных модификаций товара, которые делают его отличным от товаров-конкурентов

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 производство дополнительных товаров, предлагаемых на новых рынках сбыта

	    4   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 прекращение производства товара, вывод его с рынка как потерявшего конкурентоспособность и спрос

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 использование преимуществ товара на узком сегменте рынка


Решение:
Товарная стратегия разрабатывается на перспективу и может включать следующие стратегические направления: инновацию, дифференциацию, диверсификацию, вариацию, элиминацию. Стратегия инновации товара определяет программу разработки и внедрения новых товаров. Инновация товара понимается как процесс получения новых идей по поводу имеющегося продукта, а также разработки и вывода на рынок новых продуктов. Дифференциация товара представляет собой процесс разработки ряда существенных модификаций товара, которые делают его отличным от товаров-конкурентов. Дифференциация основана на улучшении привлекательности товара за счет его разнообразия. Диверсификация применяется, когда фирма начинает производить дополнительные товары, которые планируется предложить на новые рынки сбыта. Диверсификация выступает как эффективное средство для обеспечения роста устойчивости деятельности фирмы. При проведении диверсификации возможно изменение как товара, так и рынков или их комбинации. Если фирме не удается стабилизировать положение своего товарного предложения на рынке, то она должна разработать стратегию элиминации товара. Элиминация означает прекращение производства товара, вывод его с рынка как потерявшего конкурентоспособность и спрос. Задача стратегии элиминации товара состоит в выделении таких товаров, которые выглядят сомнительными с точки зрения дальнейшей привлекательности на рынке и подлежат снятию с производства.

Багиев, Г.Л. Маркетинг: учеб. для вузов / Г.Л. Багиев, В.М. Тарасевич, 
Х. Анн; под общ. ред. Г.Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб.: Питер, 2006. – С. 255 – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
Товар, двигаясь по каналу сбыта, проходит следующие этапы: производитель, оптовый торговец, розничный торговец, потребитель. Следовательно, используется канал товародвижения …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 двухуровневый
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 косвенный

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 двухзвенный

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 четырехуровневый


Решение:
Товар, двигаясь по каналу сбыта, проходит следующие этапы: производитель, оптовый торговец, розничный торговец, потребитель. Следовательно, используется косвенный, двухуровневый, многозвенный канал товародвижения.

Завьялов, П. С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах : учеб. пособие / П. С. Завьялов. – М. : ИНФРА-М, 2002. – С. 305. – (Высшее образование).
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 ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между моделями аргументации в рекламе и покупателями, для которых она предназначена.
1. Купи – Почувствуй – Узнай (КПУ)
2. Узнай – Почувствуй – Купи (УПК)
3. Почувствуй – Купи – Узнай (ПКУ)

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется для потребителей-новаторов

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется для требовательных покупателей

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется для постоянных покупателей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется для консервативных покупателей
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  ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Эластичность спроса по цене на товар Х равна «-2». Это означает, что …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 при повышении цены доход фирмы от продажи товара Х будет снижаться
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 при повышении цены на товар Х на 1% спрос на него снизится на 2%

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 спрос неэластичный

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 при повышении цены на товар Х на 1% спрос на него повысится на 2%


Решение:
Эластичность спроса по цене на товар Х равна «-2». Это означает, что спрос эластичный, так как при повышении цены на товар Х на 1%, спрос на него  снизится на 2%. При повышении цены доход фирмы от продажи товара Х будет снижаться. 

Павлова, Н.Н. Маркетинг в практике современной фирмы: учеб. для бизнес-школ / Н.Н. Павлова. – М.: Норма, 2005. – С. 178. – (Рекомендовано Российской ассоциацией бизнес-образования в качестве учеб. для слушателей бизнес-школ и системы повышения квалификации по специальности «Маркетинг»).
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  ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
На рынке швейных машинок вследствие повышения курса валют резко повысился спрос, так как домохозяйки обеспокоены дальнейшим неблагоприятным изменением цен на детскую одежду. Покупка же швейной машинки и пошив самостоятельно некоторых предметов одежды для детей может сделать жизнь более экономной. В результате возникла ситуация, когда …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 цены резко выросли
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 появился дефицит швейных машинок

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 цены резко понизились

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 резко повысилось предложение швейных машинок


Решение:
В данной ситуации спрос превысил предложение, возник дефицит товара, и цены резко возросли. Предприятия-производители не могут так быстро, как меняется спрос, увеличивать объемы производства, поэтому объем предложения не меняется (точка Q1 рис. 1). Нарушается рыночное равновесие на рынке. Эту ситуацию можно наблюдать на рисунке.
[image: image73]

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики : учеб. / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 376–380. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между классификационными группами товаров и маркетинговыми действиями для этих товаров.
1. Основные товары повседневного спроса
2. Товары импульсивной покупки
3. Товары для экстренных случаев

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 интенсивный сбыт

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выкладка товара во многих точках магазина, обязательно рядом с кассой

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продажа в местах массового скопления людей, в метро

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 широкий ассортимент товаров в магазине и штат специалистов, обслуживающих покупателей


Решение:
Основные товары повседневного спроса покупаются людьми регулярно, иногда ежедневно. К ним относятся основные продукты питания (не деликатесы) – овощи, хлеб, молоко и др. Сюда же можно отнести мыло, стиральные порошки и т.п. Для этих товаров необходимо обеспечить интенсивный сбыт, то есть продажу в большом количестве торговых точек.
Товары импульсивной покупки приобретаются людьми нерегулярно, без предварительного планирования в результате неожиданно возникшего желания – увидел, захотел, купил. К ним относятся сладости (шоколад, жевательная резинка и т.п.), а также красочные журналы, открытки и т.д. Их следует предлагать (выставлять на витрину) во многих точках продажи магазина. Хорошо выкладывать эти товары рядом с кассой.
Товары для экстренных случаев предназначены для удовлетворения неожиданно возникшей острой нужды. Допустим трос для буксировки легковых автомобилей, предлагаемый в магазинчике, расположенном на междугородней трассе. Такие товары необходимо продавать в местах массового скопления людей, в метро.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учеб. / В. И. Беляев. –  4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 270–271. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между носителями и соответствующими средствами представления рекламы.
1. Газеты, журналы, книги
2. Средства передвижения, сотрудники, артисты
3. Сооружения, здания, тумбы

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 объявления, известия, сообщения

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 значки, наклейки, эмблемы с рекламным содержанием

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 плакаты, световые табло, экраны

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 видеодиски, кабельное телевидение, телевизионные центры


Решение:
Носители – газеты, журналы, книги. – Средства представления – объявления, известия, сообщения.
Носители – средства передвижения, сотрудники, артисты. – Средства представления – значки, наклейки, эмблемы с рекламным содержанием.
Носители – сооружения, здания, тумбы. – Средства представления – плакаты, световые табло, экраны.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 508. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
К характеристикам функционирования торговых каналов не относятся:
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 частота обновления ассортимента
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 издержки производства на единицу товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ширина канала товародвижения

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 стоимость сбыта единицы (партии) товара


Решение:
К характеристикам функционирования торговых каналов относятся: длина канала, его ширина, скорость сбыта и стоимость сбыта единицы (партии) товара.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 5-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2007. – С. 382. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
К каузальным целям маркетингового исследования относятся …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 обоснование гипотез
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выявление причинно-следственных связей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 описание маркетинговой информации

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сбор предварительной информации


Решение:
Цели маркетингового исследования могут быть:
разведочными – сбор предварительной информации;
описательными – описание маркетинговой информации;
каузальными – обоснование гипотез, выявление причинно-следственных связей.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 5-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2007. – С. 74. – (Допущено Министерством образования РФ).
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 ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Способ представления процесса позиционирования с использованием нескольких оценочных показателей называется …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 картой восприятия

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 конкурентной картой

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 профилем товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 картой сегментирования
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 ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
Любые группы людей, которые имеют реальный или потенциальный интерес к данной фирме и (или) к ее товару и оказывают влияние – позитивное или негативное – на ее способность достичь поставленных целей называются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 контактными аудиториями

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 контактными людьми

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 коммуникационными группами

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 общественностью
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 ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между методами сбора первичной информации и их определениями.

1. Метод фокус-группы 
2. Метод глубоких опросов
3. Метод проецирования

	   1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 свободная беседа интервьюера с небольшой, специальным образом образованной группой покупателей, экспертов и др., имеющих общие взгляды, опыт относительно исследуемой проблемы

	   2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 длительные и основательные беседы интервьюера с одним респондентом по заранее сформулированной теме

	   3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 интервью с использованием неявных вопросов с тем, чтобы получить откровенные ответы по поводу скрытых отношений покупателя к товару

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 систематические беседы по заранее разработанной схеме с подробными записями и в специально разработанных формах для дальнейшего анализа с постоянной группой покупателей в течение длительного времени
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 ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и их определениями.
1. Маркетинг организаций
2. Общественный маркетинг
3. Социально-этичный маркетинг

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 деятельность, направленная на создание, поддержание или изменение позиций и/или поведения целевых аудиторий по отношению к конкретным организациям

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 деятельность по разработке, реализации и контролю за выполнением программ, задача которых – добиться восприятия целевой группой общественной идеи, движения или практики

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 деятельность, принципом которой является принятие решений исходя из запросов потребителей, требований самого предприятия и долгосрочных интересов общества

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 деятельность, осуществляемая организациями, целью которых является получение прибыли
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Маркетинговая концепция обязывает …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 производить то, что можно продать
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 любить потребителя, а не товар

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 активно пытаться продать то, что можно произвести

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изучать производственные мощности, а не потребности рынка


Решение:
Маркетинговая концепция обязывает:
– производить то, что можно продать;
– любить потребителя, а не товар;
– не продавать товары, а удовлетворять потребности;
– изучать не производственные мощности, а потребности рынка;
– ориентироваться на долгосрочную перспективу и рассматривать потребности потребителей в широком плане;
– адаптироваться к изменениям в структуре и характеристиках потребителей.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г.Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 52. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Соотнести аспекты, отражающие качество маркетинга, и их характеристики.
1) Философский аспект;
2) Поведенческий аспект;
3) Информационный аспект;
4) Социальный аспект,

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 удовлетворение запросов потребителя, ориентация на новаторство, приоритет стратегического мышления

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 постоянная забота об имидже фирмы и ее продуктах

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ориентация на исследование рынка, целенаправленное формирование рынка с учетом его значимости, разработка концепций, опирающихся на базы данных

	    4   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ориентация фирмы на охрану здоровья потребителей и охрану окружающей среды, безопасность

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 децентрализация и гибкость управления вместо повышенной централизации и бюрократизации


Решение:
Качество маркетинга определяется степенью удовлетворения фирмой-товаропроизводителем запросов и пожеланий потребителей. Качество маркетинга отражают следующие аспекты:
философский аспект – удовлетворение запросов потребителя, ориентация на новаторство, приоритет стратегического мышления;
поведенческий аспект – постоянная забота об имидже фирмы и ее продуктах;
информационный аспект – ориентация на исследование рынка, целенаправленное формирование рынка с учетом его значимости, разработка концепций, опирающихся на базы данных;
социальный аспект – ориентация фирмы на охрану здоровья потребителей и охрану окружающей среды, безопасность. 
Кроме того, выделяют аспект принципа действия, аспект дифференциации, организационный аспект качества маркетинга.

Завьялов, П.С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах: учеб. пособие / П.С. Завьялов. – М.: ИНФРА-М, 2002. – С. 17. – (Высшее образование).
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 ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Функции маркетинга, которые заключаются в нахождении, достижении и поддержании оптимального уровня качества (на котором будет удовлетворяться потребность), реализуются посредством политики …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 товарной

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ценовой

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продвижения

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сбытовой





Преподаватель: Груздева О.А. 
Специальность: 080500.62 - Менеджмент 
Группа: МГ-09-1 
Дисциплина: Маркетинг 
Идентификатор студента: Исламова Е.С. 
Логин: 06ps750755 
Начало тестирования: 2012-12-11 21:10:17 
Завершение тестирования: 2012-12-11 21:23:08 
Продолжительность тестирования: 12 мин. 
Заданий в тесте: 12 
Кол-во правильно выполненных заданий: 8 
Процент правильно выполненных заданий: 66 %
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 ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Сегмент рынка мебели – людей с высокими доходами – можно охарактеризовать как потребителей, предпочитающих …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 качество продукта, его дизайн, удобство, материал, цвет, используемую торговую марку и в меньшей степени уделяющих внимание цене товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сочетать цену и качество продукта, надежность, в меньшей мере уделяющих внимание торговой марке, склонных к стандартным решениям

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 принимать решение, основываясь на цене, уделяющих внимание надежности мебели

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 все потребительские характеристики мебели наравне (качество, дизайн, удобство, материал, надежность, марка и т.д.)





[image: image96.png]


 ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
В рамках SWOT-анализа деятельности фирмы к ее возможностям относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 появление новых рынков для сбыта продукции фирмы, благоприятные курсы валют, принятие законов, способствующих развитию производства

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 возникновение экономических кризисов, нестабильности политической обстановки, появление нового конкурента и/или товаров-заменителей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ослабление финансового потенциала фирмы, снижение уровня профессионализма и мотивации персонала

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 повышение качества товара, профессионального уровня сотрудников, эффективности рекламы, гибкости ценовой политики
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  ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
К неслучайным методам выборки относятся …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выбор опрашиваемых произвольно, а не на основе плана
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 исследование немногих типичных элементов генеральной совокупности

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выбор опрашиваемых по типу лотереи

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выбор представителей из каждой группы разделенной генеральной совокупности по методу лотереи


Решение:
К неслучайным относятся следующие методы выборки:
произвольная выборка – опрашиваемые выбираются не на основе плана, а произвольно;
типовая выборка – опрос немногих типичных элементов генеральной совокупности;
метод концентрации – исследованию подвергаются лишь наиболее существенные и важные элементы из генеральной совокупности;
метод квот – распределение определенных признаков (пол, возраст) в генеральной совокупности.

Завьялов, П. С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах : учеб. пособие / П. С. Завьялов. – М. : ИНФРА-М, 2002. – С. 82. – (Высшее образование).
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 ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между видами информации и их ролью.

1. Качественная информация
2. Количественная информация
3. Вторичная информация

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 информация, позволяющая получить описание состояния исследуемых объектов

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 информация, позволяющая установить в числовых величинах сведения о состоянии исследуемых объектов

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 информация, собранная ранее для решения других задач

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 необработанные сведения, характеризующиеся избытком
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  ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между принципами формирования ассортимента и их сущностью.

1. Функциональный принцип
2. Потребительский принцип
3. Сбытовой принцип

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 по близости выполняемых функций (бытовые приборы, кухонная мебель, учебные пособия и т.д.)

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 по группам потребителей (товары для детей, для молодоженов и т.д.)

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 по типам посреднических, торговых организаций или по стилю продажи (товары, продающиеся в универмаге, гостиничном киоске)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 по уровню издержек (товары с высоким уровнем маржи; товары с низким уровнем маржи)


Решение:
Функциональный принцип – по близости выполняемых функций (бытовые приборы, кухонная мебель, учебные пособия и т.д.);
Потребительский принцип – по группам потребителей (товары для детей, для молодоженов и т.д.);
Сбытовой принцип – по типам посреднических, торговых организаций или по стилю продажи (товары, продающиеся в универмаге, гостиничном киоске).

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А.П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 240. – (Допущено Министерством образования РФ).
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 ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Политика высоких цен применяется, прежде всего, по отношению к …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продуктам, имеющим исключительно высокий уровень качества
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продуктам, имеющим определенный имидж изготовителя, имеющего высокий авторитет у покупателя

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 стандартизированным продуктам при сезонных распродажах

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ситуации, когда доля покрытия постоянных затрат и прибыли окупается большим количеством товара
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 ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между видами коммуникаций и их главными целями.
1. Реклама
2. Личные контакты и продажи
3. Стимулирование сбыта

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 побуждение клиента к покупке

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 информация, заключение сделок

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 побуждение к покупке «здесь и сейчас»

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 доступ к широкой аудитории
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 ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
При интенсивном распределении распределение происходит …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 по отношению к товарам повседневного спроса
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 через возможно большее количество торговых точек

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 через крайне ограниченное количество торговых точек

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 по отношению к товарам предварительного выбора
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  ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и их сущностью.
1. Комплексный маркетинг (маркетинг-микс)
2. Взаимосвязанный маркетинг (маркетинг взаимосвязей)
3. Интегрированный маркетинг

	   1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 рассматривается как интегральное действие системы управления по всем элементам маркетинга, обеспечивающее возможность получения синергетического эффекта от использования маркетинга

	   2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 исходит из того, что функция маркетинга должна выходить за пределы маркетинговой службы, распространяться по всему предприятию и охватывать весь персонал, участвующий в производстве и сбыте продукции

	   3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предполагает объединение и координацию всей деятельности предприятия с расчетом на обеспечение удовлетворенности клиентов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ориентирует потребителей на изменение отрицательного отношения к какому-то продукту на положительное


Решение:
Комплексный маркетинг (маркетинг-микс) рассматривается как интегральное действие системы управления по всем элементам маркетинга, обеспечивающее возможность получения синергетического эффекта от использования маркетинга.
Взаимосвязанный маркетинг (маркетинг взаимосвязей) исходит из того, что функция маркетинга должна выходить за пределы маркетинговой службы, распространяться по всему предприятию и охватывать весь персонал, участвующий в производстве и сбыте продукции.
Интегрированный маркетинг предполагает объединение и координацию всей деятельности предприятия с расчетом на обеспечение удовлетворенности клиентов.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 42–45. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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 ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Функции маркетинга, которые заключаются в нахождении, достижении и поддержании оптимального уровня качества (на котором будет удовлетворяться потребность), реализуются посредством политики …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 товарной

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ценовой

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продвижения

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сбытовой
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  ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Концепция маркетинга отличается от других тем, что …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 товаропроизводящая компания ставит своей основной задачей удовлетворение потребностей определенной группы потребителей
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 руководство компании отдает себе отчет в том, что удовлетворение потребностей потребителей требует проведения целого комплекса маркетинговых исследований

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 компания концентрирует внимание на производстве товаров высокого качества, продающихся по умеренным ценам

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 главная задача компании состоит в достижении определенного объема продаж произведенных товаров


Решение:
Концепция маркетинга основывается на определении существующих и выявлении перспективных потребностей, а также на реальных оценках потребителями ассортимента и качества товаров и признает необходимость приспособления производства и сбыта к этим потребностям и оценкам, причем лучше и эффективнее, чем делают это конкуренты. Концепция маркетинга отличается от других концепций тем, что товаропроизводящая компания ставит своей основной задачей удовлетворение потребностей определенной группы потребителей; руководство компании отдает себе отчет в том, что удовлетворение потребностей потребителей требует проведения целого комплекса маркетинговых исследований.

Щегорцов, В. А. Маркетинг : учеб. для вузов / В. А. Щегорцев, В. А. Таран. – М. : ЮНИТИ-ДАНА, 2005. – С. 49–50. – (Рекомендовано учебно-методическим центром «Профессиональный учебник»).
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 ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между принципами маркетинга и их сущностью.
1. Принцип человекосбережения
2. Принцип стратегического мышления
3. Принцип обновления

	   1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 означает, что в процессе маркетингового управления все действия должны быть направлены на человека

	   2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 означает, что объект маркетинговой деятельности должен быть конкурентоспособным и эффективным, нацелен на «организацию будущего», на подготовку действий, которые обеспечат ему желаемые результаты

	   3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 означает, что в условиях динамической среды продолжительность жизненных циклов товаров сокращается и объект маркетинговой деятельности, нацеленный на развитие, должен быть готов к этому

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 означает глубокое и всестороннее научно-практическое исследование рынка и экономической конъюнктуры, а также производственно-сбытовых возможностей предприятия
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  ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Функции маркетинга, которые заключаются в нахождении, достижении и поддержании оптимального уровня качества (на котором будет удовлетворяться потребность), реализуются посредством политики …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 товарной

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ценовой

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продвижения

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сбытовой


Решение:
Функции маркетинга реализуются через товарную политику, ценообразование, коммуникации, сбыт. Нахождение, достижение и поддержание оптимального уровня качества, то есть уровня, на котором будет удовлетворяться потребность, – это составляющие товарной политики маркетинга.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 28. – (Допущено Министерством образования РФ).
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 ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Основными объектами концепции совершенствования товара являются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 качество товара
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 эксплуатационные характеристики товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 потребности потребителей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 масштабы производства
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 ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Укажите, какому виду спроса в большей мере соответствует каждая из задач маркетинга.
1) Скрытый спрос;
2) Нерегулярный спрос;
3) Чрезмерный спрос;
4) Отсутствующий спрос,

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 оценка величины потенциального спроса и создание эффективных товаров

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 организация системы распродажи товаров со скидкой в конце сезона

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 повышение цены, сокращение объемов сервисных услуг

	    4    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 снижение цен, усиление рекламной кампании и других методов продвижения товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 усовершенствование товара, изменение общественного мнения
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  ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между принципами маркетинга и их сущностью.
1. Принцип человекосбережения
2. Принцип стратегического мышления
3. Принцип обновления

	   1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 означает, что в процессе маркетингового управления все действия должны быть направлены на человека

	   2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 означает, что объект маркетинговой деятельности должен быть конкурентоспособным и эффективным, нацелен на «организацию будущего», на подготовку действий, которые обеспечат ему желаемые результаты

	   3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 означает, что в условиях динамической среды продолжительность жизненных циклов товаров сокращается и объект маркетинговой деятельности, нацеленный на развитие, должен быть готов к этому

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 означает глубокое и всестороннее научно-практическое исследование рынка и экономической конъюнктуры, а также производственно-сбытовых возможностей предприятия


Решение:
Принцип человекосбережения означает, что в процессе маркетингового управления все действия должны быть направлены на человека.
Принцип стратегического мышления означает, что объект маркетинговой деятельности должен быть конкурентоспособным и эффективным, нацелен на «организацию будущего», на подготовку действий, которые обеспечат ему желаемые результаты.
Принцип обновления означает, что в условиях динамической среды продолжительность жизненных циклов товаров сокращается и объект маркетинговой деятельности, нацеленный на развитие, должен быть готов к этому.

Маслова, Т. Д. Маркетинг / Т. Д. Маслова, С. Г. Божук, Л. Н. Ковалик. – СПб. : Питер, 2006. – С. 15–16. – (Рекомендовано учебно-методическим объединением).
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  ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между параметрами товарного ассортимента и их характеристиками.
1. Широта товарного ассортимента
2. Глубина товарного ассортимента
3. Насыщенность товарного ассортимента

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 количество различных товарных групп

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 количество моделей в каждой товарной группе, позволяющее в различной степени удовлетворить потребность в соответствии с ее развитостью

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 общее количество товарных единиц

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 степень близости товарных единиц с точки зрения сырья, каналов сбыта, продвижения


Решение:
Выделяют следующие параметры, характеризующие товарный ассортимент:
широта товарного ассортимента – количество различных товарных групп, например, мебель: кухонная, спальная, столовая, дачная;
глубина товарного ассортимента – количество моделей в каждой товарной группе, позволяющее в различной степени удовлетворить потребность в соответствии с ее развитостью, например, бутсы для футболистов-любителей, для профессионалов и т.д.
насыщенность товарного ассортимента – общее количество товарных единиц.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 240. – (Допущено Министерством образования РФ).
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 ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между носителями и соответствующими средствами представления рекламы.
1. Газеты, журналы, книги
2. Средства передвижения, сотрудники, артисты
3. Сооружения, здания, тумбы

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 объявления, известия, сообщения

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 значки, наклейки, эмблемы с рекламным содержанием

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 плакаты, световые табло, экраны

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 видеодиски, кабельное телевидение, телевизионные центры
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  ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
К независимым посредникам относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 розничных торговцев
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 оптовых торговцев товарами широкого потребления

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 брокеров

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 агентов


Решение:
Посредников по отношению к производителям разделяют на зависимых и независимых. Независимые посредники приобретают товары в собственность для последующей перепродажи с приемлемой для себя и для рынка наценкой, которая покрывает их расходы и формирует прибыль. К независимым посредникам относят: розничных торговцев; оптовых торговцев товарами широкого потребления; оптовых торговцев промышленными товарами (дистрибьюторов).

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 463–465. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Признаками эластичности или неэластичности спроса по цене являются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 наличие или отсутствие на рыке товаров-заменителей того товара, эластичность которого определяется
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 доля товара в бюджете потребителя

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 рост объема производства конкретного товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 повышение численности населения на рассматриваемом территориальном рынке


Решение:
Эластичность спроса по цене зависит от многих факторов. Самым первым и наиболее очевидным признаком эластичности или неэластичности спроса по цене является наличие или, наоборот, отсутствие на рынке товаров-заменителей того товара, эластичность которого измеряется. Чем более агрегирован товар (товаров-заменителей нет или их мало), тем ниже его эластичность.
Второй признак – доля затрать на этот товар в бюджете потребителя. Чем выше эта доля, тем больше эластичность и наоборот.
Третий признак эластичности определятся обобщенными мнениями покупателей о степени необходимости товара. Чем выше оценивается необходимость в данном товаре и в данное время, тем менее эластичным будет спрос на него.
Четвертый признак эластичности – время. В краткосрочном периоде спрос имеет тенденцию быть менее эластичным, чем в долгосрочном периоде.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики : учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 386–388. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между видами информации и их ролью.

1. Качественная информация
2. Количественная информация
3. Вторичная информация

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 информация, позволяющая получить описание состояния исследуемых объектов

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 информация, позволяющая установить в числовых величинах сведения о состоянии исследуемых объектов

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 информация, собранная ранее для решения других задач

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 необработанные сведения, характеризующиеся избытком


Решение:
Качественная информация – информация, позволяющая получить описание состояния исследуемых объектов.
Количественная информация – информация, позволяющая установить в числовых величинах сведения о состоянии исследуемых объектов.
Вторичная информация – это информация, которая уже имеется в организации на момент исследований, поэтому ее анализ показывает, что еще необходимо узнать, чтобы маркетинговое решение было достаточно обоснованным.
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
К психографическим признакам сегментации относятся …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 стиль жизни (обычный, с видоизменениями, богемный); тип личности (обязательный, стандартный, авторитарный, амбициозный)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 повод для совершения покупки (обычные или особые случаи), искомые выгоды (качество, сервис, экономия денег, скорость)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 возраст, пол, количество членов семьи, уровень доходов, жизненный цикл семьи

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 город, регион, штат, страна, республика, район и другие территориальные единицы


Решение:
Выделяют географические, демографические, психографические и поведенческие признаки сегментации. Психографические признаки сегментации включают: 
– стиль жизни (обычный, с видоизменениями, богемный), 
– тип личности (обязательный, стандартный, авторитарный, амбициозный).
Поведенческие признаки сегментации включают: 
– повод для совершения покупки (обычные или особые случаи),
– искомые выгоды (качество, сервис, экономия денег, скорость),
– интенсивность использования (слабая, средняя, высокая),
– степень приверженности (никакая, средняя, сильная, абсолютная).
Демографические признаки сегментации включают:
– возраст,
– пол,
– количество членов семьи,
– жизненный цикл семьи,
– образование,
– род занятий,
– религиозные убеждения.
Географические признаки сегментации включают:
– город,
– регион.

Котлер, Ф. Маркетинг. Гостеприимство. Туризм : учеб. для вузов / Ф. Котлер, Дж. Боуэн, Дж. Мейкенз. – 2-е изд., перераб. и доп. – М. : ЮНИТИ-ДАНА, 2005. – С. 355–356. – (Рекомендовано Министерством образования Российской Федерации в качестве учебника для студентов вузов).
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  ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
К методам количественных маркетинговых исследований относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 опрос
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 аудит розничной торговли

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 фокус-группы

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 анализ протокола


Решение:
Количественное исследование отвечает на вопросы «кто» и «сколько». Такие исследования проводят в идее опросов. Данный тип исследования позволяет получить выраженную количественную информацию по ограниченному кругу проблем, но от большого числа людей, что позволяет обрабатывать ее статистическими методами и распространять результаты на всех потребителей. Основными методами количественных исследований являются различные виды опроса и аудит розничной торговли.

Черняховская, Т. Н. Маркетинговая деятельность предприятия : теория и практика : учеб. пособие / Т. Н. Черняховская. – М. : Высшее образование, 2008. – С. 128. – (Допущено учебно-методическим объединением).
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  ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
В состав маркетинговой микросреды фирмы не включают …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 социально-демографические, научно-технические, экономические и другие процессы, опосредованно влияющие на деятельность предприятия

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ближайшее окружение фирмы

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 факторы, непосредственно влияющие на деятельность предприятия со стороны потребителей, конкурентов, поставщиков и посредников

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 потребителя, как важнейшего элемента данной среды


Решение:
Внешнее маркетинговое окружение предприятия можно представить как макро- и микросреду. 
Макросреда характеризует изменения в области социально-демографических, научно-технических, экономических, культурных, правовых, политических и других процессов, оказывающих опосредованное влияние на деятельность предприятия. 
Микросреда представляет собой ближайшее окружение и характеризуется непосредственным влиянием на деятельность предприятия со стороны потребителей, конкурентов, поставщиков и посредников. 

Соловьев, Б.А. Маркетинг: учеб. / Б.А. Соловьев. – М.: ИНФРА-М, 2005. – С. 31. – (Допущено Министерством образования Российской Федерации в качестве учебного пособия для слушателей образовательных учреждений, обучающихся по программе МВА и другим программам подготовки управленческих кадров).
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  ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Функции маркетинга, которые заключаются в нахождении, достижении и поддержании оптимального уровня качества (на котором будет удовлетворяться потребность), реализуются посредством политики …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 товарной

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ценовой

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продвижения

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сбытовой


Решение:
Функции маркетинга реализуются через товарную политику, ценообразование, коммуникации, сбыт. Нахождение, достижение и поддержание оптимального уровня качества, то есть уровня, на котором будет удовлетворяться потребность, – это составляющие товарной политики маркетинга.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 28. – (Допущено Министерством образования РФ).
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 ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Средствами достижения цели при использовании концепции маркетинга являются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изучение нужд и потребностей людей
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 отражение нужд и потребностей людей в потребительных свойствах товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 совершенствование технологии

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 снижение цен
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 ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между целями фирмы и соответствующими подцелями, показателями.
1. Завоевание рынка
2. Престиж и позиция на рынке
3. Финансовая устойчивость

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 доля рынка, оборот, роль и значимость товара, охват новых рынков

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 имидж, отношение к политическому климату, общественное признание

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 кредитоспособность, ликвидность, уровень самофинансирования

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 уровень социальной защиты, социальная интеграция, развитие личности
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 ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и их сущностью.
1. Комплексный маркетинг (маркетинг-микс)
2. Взаимосвязанный маркетинг (маркетинг взаимосвязей)
3. Интегрированный маркетинг

	   1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 рассматривается как интегральное действие системы управления по всем элементам маркетинга, обеспечивающее возможность получения синергетического эффекта от использования маркетинга

	   2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 исходит из того, что функция маркетинга должна выходить за пределы маркетинговой службы, распространяться по всему предприятию и охватывать весь персонал, участвующий в производстве и сбыте продукции

	   3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предполагает объединение и координацию всей деятельности предприятия с расчетом на обеспечение удовлетворенности клиентов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ориентирует потребителей на изменение отрицательного отношения к какому-то продукту на положительное
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 ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Соотнесите составляющие коммуникационного комплекса маркетинга и их определения.
1) Реклама;
2) Личная продажа;
3) Связи с общественностью;
4) Стимулирование продаж,

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 платная форма односторонней коммуникации, исходящая от определенного инициатора и служащая средством поддержки действий товаропроизводителя

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 коммуникации с выходом на конкретных клиентов, цель которой – побудить клиента принять немедленное решение и одновременно получить информацию для фирмы

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 направленные действия, создающие атмосферу понимания и взаимного доверия между фирмой и различными аудиториями

	    4   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 временные и, как правило, локальные меры, дополняющего характера, направленные на увеличение продаж конкретного продукта

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 более эффективное удовлетворение потребностей потенциального рынка, чем действия конкурента в данном направлении
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 ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Признаками эластичности или неэластичности спроса по цене являются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 наличие или отсутствие на рыке товаров-заменителей того товара, эластичность которого определяется
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 доля товара в бюджете потребителя

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 рост объема производства конкретного товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 повышение численности населения на рассматриваемом территориальном рынке
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 ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
К характеристикам функционирования торговых каналов не относятся:
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 частота обновления ассортимента
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 издержки производства на единицу товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ширина канала товародвижения

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 стоимость сбыта единицы (партии) товара
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  ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между классификационными группами товаров и маркетинговыми действиями для этих товаров.
1. Основные товары повседневного спроса
2. Товары импульсивной покупки
3. Товары для экстренных случаев

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 интенсивный сбыт

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выкладка товара во многих точках магазина, обязательно рядом с кассой

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продажа в местах массового скопления людей, в метро

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 широкий ассортимент товаров в магазине и штат специалистов, обслуживающих покупателей


Решение:
Основные товары повседневного спроса покупаются людьми регулярно, иногда ежедневно. К ним относятся основные продукты питания (не деликатесы) – овощи, хлеб, молоко и др. Сюда же можно отнести мыло, стиральные порошки и т.п. Для этих товаров необходимо обеспечить интенсивный сбыт, то есть продажу в большом количестве торговых точек.
Товары импульсивной покупки приобретаются людьми нерегулярно, без предварительного планирования в результате неожиданно возникшего желания – увидел, захотел, купил. К ним относятся сладости (шоколад, жевательная резинка и т.п.), а также красочные журналы, открытки и т.д. Их следует предлагать (выставлять на витрину) во многих точках продажи магазина. Хорошо выкладывать эти товары рядом с кассой.
Товары для экстренных случаев предназначены для удовлетворения неожиданно возникшей острой нужды. Допустим трос для буксировки легковых автомобилей, предлагаемый в магазинчике, расположенном на междугородней трассе. Такие товары необходимо продавать в местах массового скопления людей, в метро.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учеб. / В. И. Беляев. –  4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 270–271. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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 ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между терминами и их характеристиками
1. Данные
2. Информация
3. Решение

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сведения, которые собираются и подвергаются специальной обработке

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 новые, обработанные сведения, которые способствуют приращению знаний

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 наилучший вариант действия, выбранный на основе обработки информации

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 облеченный в письменную форму акт, удостоверяющий наличие фактов определенного значения
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 ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
К факторам микросреды фирмы не относится …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 совокупность изменений в области социально-демографических, политических и экономических процессов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 влияние на деятельность фирмы со стороны потребителей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изменение договорных условий поставщиков – партнеров фирмы

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изменение ценовой политики конкурента
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  ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
Индивидуальное глубинное интервью относится к следующим видам исследований …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 полевым
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 качественным

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 количественным

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 кабинетным


Решение:
Глубинное интервью осуществляется путем проведения индивидуального или группового интервьюирования с целью получения сведений и мотивации потребительского поведения. 
Глубинное интервью относится к качественным исследованиям, целью которых является получение данных, объясняющих наблюдаемое явление. Такого рода данные не выражаются в конкретных цифрах и не поддаются какой-либо статистической обработке.
С точки зрения сбора информации, глубинное интервью относится к полевым исследованиям, которые связаны с получением первичной информации.

Соловьев, Б.А. Маркетинг: учеб. / Б.А. Соловьев. – М.: ИНФРА-М, 2005. – С. 278. – (Допущено Министерством образования Российской Федерации в качестве учеб. пособия для слушателей образоват. учреждений, обучающихся по программе МВА и другим программам подготовки управленческих кадров).
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 ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
К психографическим признакам сегментации относятся …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 стиль жизни (обычный, с видоизменениями, богемный); тип личности (обязательный, стандартный, авторитарный, амбициозный)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 повод для совершения покупки (обычные или особые случаи), искомые выгоды (качество, сервис, экономия денег, скорость)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 возраст, пол, количество членов семьи, уровень доходов, жизненный цикл семьи

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 город, регион, штат, страна, республика, район и другие территориальные единицы
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  ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и их конечными целями.

1. Интегрированный маркетинг
2. Маркетинг партнерских отношений
3. Маркетинг, ориентированный на стоимость

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 получение прибыли за счет более полного удовлетворения нужд и потребностей людей

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 получение прибыли за счет включения в процессы совершенствования товаров интересов и интеллекта потребителей

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 получение прибыли за счет получения новых возможностей на рынке в силу роста акционерной стоимости

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 получение прибыли за счет более полного удовлетворения нужд и потребностей людей, соблюдения требований общества и природы


Решение:
Конечной целью интегрированного маркетинга является получение прибыли за счет более полного удовлетворения нужд и потребностей людей.
Конечной целью маркетинга партнерских отношений является получение прибыли за счет включения в процессы совершенствования товаров интересов и интеллекта потребителей.
Конечной целью маркетинга, ориентированного на стоимость является получение прибыли за счет получения новых возможностей на рынке в силу роста акционерной стоимости.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики : учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – 45. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между ключевыми понятиями маркетинга и их ролью.

1. Посредники, потребители
2. Услуги, идеи, товары
3. Торговля, образование, наука

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 субъекты маркетинга

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 объекты маркетинга

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 участники маркетинговых отношений

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 специфическая форма маркетинговых отношений


Решение:
Наиболее активные субъекты маркетинга – это производители и посредники. В рамках консьюмеризма – движения, объединяющего потребителей и защищающего их права покупатели (потребители) также становятся действующими субъектами маркетинга.
Объекты маркетинга – материальные товары, услуги, идеи, организации, территории и личности. Это спектр объектов маркетинга объединяется понятием «продукция» или термином «товары».
Участниками маркетинговых отношений и действий выступают сферы экономики: торговля, система средств массовой информации, образование, наука.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 5-е изд., стер. – Москва: Омега-Л, 2007. – С. 25. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Функция маркетинга несет ответственность за …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 создание, формирование и развитие спроса

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 создание и развитие производства

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 разработку и совершенствование всей деятельности предприятия

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 эффективное осуществление всех других функций предприятия


Решение:
Функция маркетинга нацелена на организацию и осуществление процесса обмена между фирмой и ее потребителями, клиентами. В этой связи функция маркетинга несет ответственность за создание, формирование и развитие спроса в связи с постоянно меняющимися потребностями.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 58. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Концепция социально-этического маркетинга требует учета …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 целей и интересов фирмы, потребностей и предпочтений потребителей
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 интересов общества, требований рациональности потребления

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 восприимчивости потребителей к комплексу продвижения фирмы

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 возможностей наращивания производственной мощности предприятия


Решение:
Традиционная концепция маркетинга нацеливает на постоянное возбуждение потребностей и спроса, а это ведет не только к удовлетворению потребностей и желаний покупателей, но и к появлению стремления к неудержимому росту прибыли, что, как показывает практика, часто приводит к нарушению требований рациональности потребления, нехватке сырьевых, энергетических ресурсов, растущему загрязнению окружающей среды. В целях рационализации потребления, гуманизации производства и экологической защищенности общества от нежелательных процессов производства появилась концепция социально-этического маркетинга. Она предполагает достижение целей фирмы с учетом удовлетворения потребностей как отдельного потребителя, так и общества в целом.

Багиев, Г.Л. Маркетинг: учеб. для вузов / Г.Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб.: Питер, 2006. – С. 53. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учебника для студентов вузов, обучающихся по экономическим специальностям).
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 ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
Любые группы людей, которые имеют реальный или потенциальный интерес к данной фирме и (или) к ее товару и оказывают влияние – позитивное или негативное – на ее способность достичь поставленных целей называются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 контактными аудиториями

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 контактными людьми

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 коммуникационными группами

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 общественностью
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Процедуру сегментирования рекомендуется начинать с …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 определения признаков выделения сегментов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 определения требований к сегментам

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 позиционирования товара на рынке

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выбора целевых сегментов


Решение:
Процедуру сегментации рекомендуется начинать с определения признаков выделения сегментов, к которым относятся: географические, демографические, психографические, поведенческие.

Беляев, В.И. Маркетинг: основы теории и практики: учебник / В.И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М.: КНОРУС, 2010. – 152. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).




[image: image174.png]


  ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
К неслучайным методам выборки относятся …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выбор опрашиваемых произвольно, а не на основе плана
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 исследование немногих типичных элементов генеральной совокупности

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выбор опрашиваемых по типу лотереи

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выбор представителей из каждой группы разделенной генеральной совокупности по методу лотереи


Решение:
К неслучайным относятся следующие методы выборки:
произвольная выборка – опрашиваемые выбираются не на основе плана, а произвольно;
типовая выборка – опрос немногих типичных элементов генеральной совокупности;
метод концентрации – исследованию подвергаются лишь наиболее существенные и важные элементы из генеральной совокупности;
метод квот – распределение определенных признаков (пол, возраст) в генеральной совокупности.

Завьялов, П. С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах : учеб. пособие / П. С. Завьялов. – М. : ИНФРА-М, 2002. – С. 82. – (Высшее образование).
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  ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между методами сбора первичной информации и их определениями.

1. Метод фокус-группы 
2. Метод глубоких опросов
3. Метод проецирования

	   1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 свободная беседа интервьюера с небольшой, специальным образом образованной группой покупателей, экспертов и др., имеющих общие взгляды, опыт относительно исследуемой проблемы

	   2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 длительные и основательные беседы интервьюера с одним респондентом по заранее сформулированной теме

	   3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 интервью с использованием неявных вопросов с тем, чтобы получить откровенные ответы по поводу скрытых отношений покупателя к товару

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 систематические беседы по заранее разработанной схеме с подробными записями и в специально разработанных формах для дальнейшего анализа с постоянной группой покупателей в течение длительного времени


Решение:
Фокус-группа – это небольшая, однородная, специальным образом образованная группа покупателей, экспертов и др., имеющих общие взгляды, суждения, опыт, профессиональные знания относительно исследуемой проблемы. Работа с группой осуществляется в форме свободной беседы, дискуссии, которую организует и проводит опытный интервьюер, иногда называемый модератором. Информация, получаемая таким образом, носит в основном качественный характер, касающийся потребительских свойств товара, поведения потребителей, их мотивации и т.д.
Метод глубоких опросов (глубинных интервью) предполагает длительные и основательные беседы интервьюера с одним респондентом по заранее сформулированной теме и направлен на изучение самого широкого спектра обстоятельств, касающихся потребительских свойств товара, дизайна, новых концепций обслуживания покупателей и т.д.
Методы проецирования предполагают использование в интервью неявных вопросов с тем, чтобы получить откровенные ответы по поводу скрытых отношений покупателя к товару.

Беляев, В.И. Маркетинг: основы теории и практики: учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М.: КНОРУС, 2010. – 204–205, 208–209. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).




[image: image178.png]


  ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
При использовании методов ценообразования, ориентированных на издержки, выделяют прямые и косвенные затраты. К косвенным затратам производителя на изготовление товаров относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 затраты на вспомогательные материалы, используемые в производственном процессе
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 заработную плату подсобных рабочих, кладовщиков, контролеров и пр.

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сырье и материалы, составляющие часть выпускаемого изделия

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 заработная плата основных производственных рабочих


Решение:
При использовании методов ценообразования, ориентированных на издержки, выделяют прямые и косвенные затраты. К косвенным затратам производителя на изготовление товаров относят: 
затраты на вспомогательные материалы, используемые в производственном процессе;
заработную плату подсобных рабочих, кладовщиков, контролеров и пр.;
заработную плату руководителей и административных работников, стоимость аренды, страховые платежи, транспортные расходы и пр.

Маслова, Т.Д. Маркетинг. / Т.Д. Маслова, С.Г. Божук, Л.Н. Ковалик. – СПб.: Питер, 2006. – С. 230–232. – (Рекомендовано учебно-методическим объединением).
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Укажите, какие определения соответствуют следующим товарным стратегиям фирмы.
1) Инновация товара;
2) Дифференциация товара;
3) Диверсификация товара;
4) Элиминация товара,

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 разработка и вывод на рынок новых продуктов

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 процесс разработки ряда существенных модификаций товара, которые делают его отличным от товаров-конкурентов

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 производство дополнительных товаров, предлагаемых на новых рынках сбыта

	    4   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 прекращение производства товара, вывод его с рынка как потерявшего конкурентоспособность и спрос

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 использование преимуществ товара на узком сегменте рынка


Решение:
Товарная стратегия разрабатывается на перспективу и может включать следующие стратегические направления: инновацию, дифференциацию, диверсификацию, вариацию, элиминацию. Стратегия инновации товара определяет программу разработки и внедрения новых товаров. Инновация товара понимается как процесс получения новых идей по поводу имеющегося продукта, а также разработки и вывода на рынок новых продуктов. Дифференциация товара представляет собой процесс разработки ряда существенных модификаций товара, которые делают его отличным от товаров-конкурентов. Дифференциация основана на улучшении привлекательности товара за счет его разнообразия. Диверсификация применяется, когда фирма начинает производить дополнительные товары, которые планируется предложить на новые рынки сбыта. Диверсификация выступает как эффективное средство для обеспечения роста устойчивости деятельности фирмы. При проведении диверсификации возможно изменение как товара, так и рынков или их комбинации. Если фирме не удается стабилизировать положение своего товарного предложения на рынке, то она должна разработать стратегию элиминации товара. Элиминация означает прекращение производства товара, вывод его с рынка как потерявшего конкурентоспособность и спрос. Задача стратегии элиминации товара состоит в выделении таких товаров, которые выглядят сомнительными с точки зрения дальнейшей привлекательности на рынке и подлежат снятию с производства.

Багиев, Г.Л. Маркетинг: учеб. для вузов / Г.Л. Багиев, В.М. Тарасевич, 
Х. Анн; под общ. ред. Г.Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб.: Питер, 2006. – С. 255 – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
К зависимым посредникам по отношению к производителям относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 брокеров
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 агентов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 розничных торговцев

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 оптовых торговцев товаров широкого потребления


Решение:
Всех посредников по отношению к производителю следует подразделять на зависимых и независимых. Зависимые посредники не приобретают товары в свою собственность, а получают от производителей комиссионные вознаграждения за реализацию произведенной продукции. К зависимым посредникам относят брокеров, агентов, комиссионеров, закупочные конторы, аукционы.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учеб. / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 463–465. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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 ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между отдельными элементами комплекса коммуникаций и их достоинствами.
1. Реклама
2. Личная продажа
3. Стимулирование сбыта

	   1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 привлекает большой, географически разбросанный рынок; хорошо сочетается с другими коммуникациями и повышает их эффективность; может многократно повторяться для одной и той же аудитории

	   2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 вызывает ответную реакцию со стороны потенциального покупателя; может приспосабливаться к требованиям отдельных покупателей; значительно сокращает бесполезную аудиторию

	   3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 привлекает внимание потенциальных покупателей, предлагая им какую-либо уступку; делает четкое предложение незамедлительно совершить покупку; приводит к кратковременному росту сбыта

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 в большинстве случаев дает потенциальному покупателю достоверную информацию; воспринимается покупателями более объективно, чем информация, исходящая непосредственно от фирмы
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 ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и их характеристиками.
1. Национальный маркетинг
2. Международный маркетинг
3. Коммерческий маркетинг

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 региональный, локальный

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 экспортный, глобальный, мировой

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 прибыльный

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 потребительский
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  ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Ключевыми в концепции совершенствования товара являются следующие тезисы …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 потребители благосклонны к товарам наивысшего качества с лучшими эксплуатационными свойствами и характеристиками
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 основной объект внимания – товар, по принципу главное мышеловка (а не проблема избавления от мышей)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 основной объект внимания – продажи товаров

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 необходимо осуществлять «жесткие» продажи с целью заставить совершить покупку немедленно


Решение:
Концепция совершенствования товара, пришедшая на смену концепции совершенствования производства, выдвинула в качестве стержневого тезиса утверждение, что потребители будут благосклонны к товарам, которые обладают наивысшим качеством, лучшими эксплуатационными свойствами  и характеристиками. Основным объектом внимания стал товар, по принципу главное – мышеловка (а не проблема избавления от мышей). 

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А.П. Панкрухин. – 5-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2007. – С. 17. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между понятиями маркетинга и их определениями.

1. Потребительская ценность
2. Удовлетворенность потребителя
3. Качество товара

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 оценочное суждение потребителя о способности товара удовлетворить его потребность

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 степень совпадения характеристик товара, субъективно воспринимаемых потребителем, с ожиданиями, связанными с этими товарами

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 способность товара выполнять свое функциональное назначение в соответствии с предъявляемыми требованиями

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 совокупность качественных и стоимостных характеристик товара, обеспечивающая его преимущество на рынке перед товарами-конкурентами


Решение:
Потребительская ценность – это оценочное суждение потребителя о способности товара удовлетворить его потребность.
Удовлетворенность потребителя – это степень совпадения характеристик товара, субъективно воспринимаемых потребителем, с ожиданиями, связанными с этими товарами.
Качество товара – это способность товара выполнять свое функциональное назначение в соответствии с предъявляемыми требованиями.

Котлер, Ф. Основы маркетинга : Ф. Котлер, Г. Армстронг, Дж. Сондерс, В. Вонг. Пер. с англ. – 2-е европ. изд. – М. : Вильямс, 2004. – С. 36–37.
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 ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Реализация продуктово-производственной функции предполагает …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 создание новых продуктов, применение новых технологий

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 анализ внешней и внутренней среды фирмы

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 формирование спроса, стимулирование сбыта

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 организацию товародвижения
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 ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Соотнесите методы маркетинговых исследований и их определения.
1) Наблюдение;
2) Панель;
3) Эксперимент,

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 планомерный охват воспринимаемых органами чувств обстоятельств без воздействия на объект исследования

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 повторяющийся сбор данных у одной группы через равные промежутки времени

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 исследование влияния одного фактора на другой при одновременном контроле посторонних факторов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 опрос участников рынка и экспертов
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
К неслучайным методам выборки относятся …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выбор опрашиваемых произвольно, а не на основе плана
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 исследование немногих типичных элементов генеральной совокупности

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выбор опрашиваемых по типу лотереи

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выбор представителей из каждой группы разделенной генеральной совокупности по методу лотереи


Решение:
К неслучайным относятся следующие методы выборки:
произвольная выборка – опрашиваемые выбираются не на основе плана, а произвольно;
типовая выборка – опрос немногих типичных элементов генеральной совокупности;
метод концентрации – исследованию подвергаются лишь наиболее существенные и важные элементы из генеральной совокупности;
метод квот – распределение определенных признаков (пол, возраст) в генеральной совокупности.

Завьялов, П. С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах : учеб. пособие / П. С. Завьялов. – М. : ИНФРА-М, 2002. – С. 82. – (Высшее образование).
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 ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Процедуру сегментирования рекомендуется начинать с …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 определения признаков выделения сегментов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 определения требований к сегментам

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 позиционирования товара на рынке

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выбора целевых сегментов
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 ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
К факторам микросреды фирмы не относится …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 совокупность изменений в области социально-демографических, политических и экономических процессов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 влияние на деятельность фирмы со стороны потребителей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изменение договорных условий поставщиков – партнеров фирмы

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изменение ценовой политики конкурента
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 ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствия между основными понятиями системы продвижения и их определениями.

1. Сэмплинг
2. Стимулирование сбыта 
3. Мерчендайзинг

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 раздача пробных образцов товара с целью ознакомления покупателя с товаром и предоставления возможности попробовать товар

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 кратковременные побудительные меры поощрения покупки или продажи товара, позволяющие выявлять, информировать о продукте, сформировать лояльность к товару

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 комплекс мероприятий, производимых в торговом зале и направленный на продвижение того или иного товара, марки или упаковки

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 недобросовестная, недостоверная, неэтичная, заведомо ложная реклама
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
К зависимым посредникам по отношению к производителям относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 брокеров
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 агентов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 розничных торговцев

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 оптовых торговцев товаров широкого потребления


Решение:
Всех посредников по отношению к производителю следует подразделять на зависимых и независимых. Зависимые посредники не приобретают товары в свою собственность, а получают от производителей комиссионные вознаграждения за реализацию произведенной продукции. К зависимым посредникам относят брокеров, агентов, комиссионеров, закупочные конторы, аукционы.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учеб. / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 463–465. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
При использовании методов ценообразования, ориентированных на издержки, выделяют прямые и косвенные затраты. К косвенным затратам производителя на изготовление товаров относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 затраты на вспомогательные материалы, используемые в производственном процессе
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 заработную плату подсобных рабочих, кладовщиков, контролеров и пр.

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сырье и материалы, составляющие часть выпускаемого изделия

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 заработная плата основных производственных рабочих


Решение:
При использовании методов ценообразования, ориентированных на издержки, выделяют прямые и косвенные затраты. К косвенным затратам производителя на изготовление товаров относят: 
затраты на вспомогательные материалы, используемые в производственном процессе;
заработную плату подсобных рабочих, кладовщиков, контролеров и пр.;
заработную плату руководителей и административных работников, стоимость аренды, страховые платежи, транспортные расходы и пр.

Маслова, Т.Д. Маркетинг. / Т.Д. Маслова, С.Г. Божук, Л.Н. Ковалик. – СПб.: Питер, 2006. – С. 230–232. – (Рекомендовано учебно-методическим объединением).
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  ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между классификационными группами товаров и маркетинговыми действиями для этих товаров.
1. Основные товары повседневного спроса
2. Товары импульсивной покупки
3. Товары для экстренных случаев

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 интенсивный сбыт

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выкладка товара во многих точках магазина, обязательно рядом с кассой

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продажа в местах массового скопления людей, в метро

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 широкий ассортимент товаров в магазине и штат специалистов, обслуживающих покупателей


Решение:
Основные товары повседневного спроса покупаются людьми регулярно, иногда ежедневно. К ним относятся основные продукты питания (не деликатесы) – овощи, хлеб, молоко и др. Сюда же можно отнести мыло, стиральные порошки и т.п. Для этих товаров необходимо обеспечить интенсивный сбыт, то есть продажу в большом количестве торговых точек.
Товары импульсивной покупки приобретаются людьми нерегулярно, без предварительного планирования в результате неожиданно возникшего желания – увидел, захотел, купил. К ним относятся сладости (шоколад, жевательная резинка и т.п.), а также красочные журналы, открытки и т.д. Их следует предлагать (выставлять на витрину) во многих точках продажи магазина. Хорошо выкладывать эти товары рядом с кассой.
Товары для экстренных случаев предназначены для удовлетворения неожиданно возникшей острой нужды. Допустим трос для буксировки легковых автомобилей, предлагаемый в магазинчике, расположенном на междугородней трассе. Такие товары необходимо продавать в местах массового скопления людей, в метро.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учеб. / В. И. Беляев. –  4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 270–271. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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 ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между видами коммуникаций и их главными целями.
1. Реклама
2. Личные контакты и продажи
3. Стимулирование сбыта

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 побуждение клиента к покупке

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 информация, заключение сделок

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 побуждение к покупке «здесь и сейчас»

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 доступ к широкой аудитории
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 ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между видами товарной политики, называемыми также разновидностями диверсификации, и их сутью.

1. Концентрическая товарная политика
2. Горизонтальная товарная политика 
3. Конгломератная товарная политика

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ведется поиск новых товаров, которые были бы подобны уже имеющимся товарам предприятия и привлекали бы новых покупателей

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 новый товар является продолжением выпускаемого и рассчитан на имеющийся рынок, применяемые технологии при этом не изменяются

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выводится новый товар, никак не связанный с товарами, ранее выпускавшимися на предприятии, что требует применения новых технологий и освоения новых рынков

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 товар остается неизменным, меняются способы и места сбыта данного товара
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  ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
К характеристикам функционирования торговых каналов не относятся:
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 частота обновления ассортимента

	[image: image213.png]



	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 издержки производства на единицу товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ширина канала товародвижения

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 стоимость сбыта единицы (партии) товара


Решение:
К характеристикам функционирования торговых каналов относятся: длина канала, его ширина, скорость сбыта и стоимость сбыта единицы (партии) товара.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 5-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2007. – С. 382. – (Допущено Министерством образования РФ).
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 ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Политика высоких цен применяется, прежде всего, по отношению к …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продуктам, имеющим исключительно высокий уровень качества

	[image: image216.png]



	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продуктам, имеющим определенный имидж изготовителя, имеющего высокий авторитет у покупателя

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 стандартизированным продуктам при сезонных распродажах

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ситуации, когда доля покрытия постоянных затрат и прибыли окупается большим количеством товара
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  ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между типами маркетинга в зависимости от сферы применения и их объектами.

1. Потребительский
2. Промышленный
3. Маркетинг услуг

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 товары для личного, некоммерческого использования

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сырье, материалы, части, установки

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 потребительские услуги, инновационные услуги

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 социальные программы


Решение:
По сфере применения различают:
потребительский маркетинг, объектом которого выступают потребительские товары недлительного использования, потребительские товары длительного использования;
промышленный маркетинг, объектами которого выступают сырье, материалы, части, установки;
маркетинг услуг, объектами которого выступают потребительские услуги, инновационные услуги.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 45. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Объектами внимания в концепции социально-этичного маркетинга являются:
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 нужды и потребности людей
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 требования общества и природы

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 товар, который нужно продать

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 издержки производства товара


Решение:
Суть концепции социально-этичного маркетинга сводится к следующему: уважаемый предприниматель, стремясь получить для себя от своего дела какую-либо выгоду, стремится делать это так, чтобы не причинить своими действиями, своими товарами какого-либо ущерба ближнему, обществу и природе. Она требует, чтобы были сбалансированы три фактора – прибыль фирмы, потребности покупателей и интересы общества. То есть объектом внимания согласно данной концепции являются нужды и потребности людей, а также требования общества и природы.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – 41–45. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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 ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Соотнести аспекты, отражающие качество маркетинга, и их характеристики.
1) Философский аспект;
2) Поведенческий аспект;
3) Информационный аспект;
4) Социальный аспект,

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 удовлетворение запросов потребителя, ориентация на новаторство, приоритет стратегического мышления

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 постоянная забота об имидже фирмы и ее продуктах

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ориентация на исследование рынка, целенаправленное формирование рынка с учетом его значимости, разработка концепций, опирающихся на базы данных

	    4   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ориентация фирмы на охрану здоровья потребителей и охрану окружающей среды, безопасность

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 децентрализация и гибкость управления вместо повышенной централизации и бюрократизации
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  ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Формирование ценовой политики относится к ____________ функции маркетинга.
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сбытовой

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 исследовательской

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 производственной

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 управленческой


Решение:
Сбытовая функция маркетинга включает: организацию товародвижения; организацию сервиса; формирование спроса и стимулирование сбыта; формирование товарной политики, формирование ценовой политики, организацию рекламы.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – 76. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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 ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
Факторы макросреды являются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 порождением природы и общества вообще

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 непосредственным порождением бизнеса

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продуктом предпринимательской деятельности

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 порождением семьи
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 ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Способ представления процесса позиционирования с использованием нескольких оценочных показателей называется …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 картой восприятия

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 конкурентной картой

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 профилем товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 картой сегментирования
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  ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
К характеристикам сплошного маркетингового исследования относятся …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 использование обычно для небольшого числа респондентов
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 охват всей группы интересующих исследователя респондентов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 незначительные затраты ресурсов и времени

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 невысокая точность результатов


Решение:
Полевое исследование может полным или сплошным, если им охвачена вся группа интересующих исследователя респондентов, и частичным, если им охвачен определенный процент респондентов.
Сплошные исследования обычно используются для небольшого числа респондентов (например, крупные потребители, крупны фирмы). С одной стороны, сплошные исследования отличаются точностью, а с другой стороны – высокими затратами ресурсов и времени.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2006. – 110. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между методами опроса и их недостатками.

1. Опрос при личной беседе 
2. Опрос по телефону
3. Опрос по почте

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 необходимость в специалистах со знанием психологии; ограниченность по объему вопросов и численности опрашиваемых; сложность в обработке информации, охват небольших территорий

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ограничения по объему вопросов; отсутствие контроля за достоверностью информации; сложность в компоновке ответов; наличие субъективных факторов

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 большие затраты времени, относительно высокая стоимость, необходимость профессиональной подготовки вопросов, частое отсутствие понимания респондентов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 субъективность восприятия; низкая репрезентативность; наличие эффекта наблюдения


Решение:
Опрос при личной беседе имеет такие недостатки, как необходимость в специалистах со знанием психологии; ограниченность по объему вопросов и численности опрашиваемых; сложность в обработке информации, охват небольших территорий.
Опрос по телефону имеет такие недостатки, как ограничения по объему вопросов; отсутствие контроля за достоверностью информации; сложность в компоновке ответов; наличие субъективных факторов.
Опрос по телефону имеет такие недостатки, как большие затраты времени, относительно высокая стоимость, необходимость профессиональной подготовки вопросов, частое отсутствие понимания респондентов.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 113. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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 ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
Структура и уровень потребления относятся к _____________ факторам макросреды.

	[image: image233.png]



	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 экономическим

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 демографическим

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 политическим

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 социальным
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 ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Метод группировок при сегментации рынка заключается в …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 последовательной разбивке совокупности объектов на группы по наиболее значимым признакам, при этом один из признаков выделяется в качестве системообразующего

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 проведении «двойной» сегментации: по продуктам и по потребителям

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 определении выгод, которые интересуют потребителей, и оценка их важности

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 комбинации переменных, характеризующих функции, потребителей и технологии
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  ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между целями маркетингового исследования и их характеристиками.
1. Разведочные цели
2. Описательные цели
3. Каузальные цели

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сбор предварительной информации

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 описание маркетинговой ситуации

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 обоснование гипотез, выявляющих причинно-следственные связи

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предоставление прогнозной информации о событиях, происходящих внутри фирмы


Решение:
Чтобы точно сформулировать цели исследования, их надо определить детально, с возможностью измерения и оценки уровня их достижения.
Цели исследования могут быть разведочными (сбор предварительной информации), описательными (описание маркетинговой ситуации) или каузальными (обоснование гипотез, выявляющих причинно-следственные связи).

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 74. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
К неслучайным методам выборки относятся …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выбор опрашиваемых произвольно, а не на основе плана
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 исследование немногих типичных элементов генеральной совокупности

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выбор опрашиваемых по типу лотереи

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выбор представителей из каждой группы разделенной генеральной совокупности по методу лотереи


Решение:
К неслучайным относятся следующие методы выборки:
произвольная выборка – опрашиваемые выбираются не на основе плана, а произвольно;
типовая выборка – опрос немногих типичных элементов генеральной совокупности;
метод концентрации – исследованию подвергаются лишь наиболее существенные и важные элементы из генеральной совокупности;
метод квот – распределение определенных признаков (пол, возраст) в генеральной совокупности.

Завьялов, П. С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах : учеб. пособие / П. С. Завьялов. – М. : ИНФРА-М, 2002. – С. 82. – (Высшее образование).
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 ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между принципами формирования ассортимента и их сущностью.

1. Функциональный принцип
2. Потребительский принцип
3. Сбытовой принцип

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 по близости выполняемых функций (бытовые приборы, кухонная мебель, учебные пособия и т.д.)

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 по группам потребителей (товары для детей, для молодоженов и т.д.)

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 по типам посреднических, торговых организаций или по стилю продажи (товары, продающиеся в универмаге, гостиничном киоске)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 по уровню издержек (товары с высоким уровнем маржи; товары с низким уровнем маржи)
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между направлениями рекламной деятельности и их сущностью.

1. Функциональная направленность
2. Информационная направленность
3. Социальная направленность

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 доходчивая информация об образе и преимуществах именно этого товара с целью вызвать интерес и подвести покупателя к приобретению

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 создание доступных описаний, помощь в поиске необходимых товаров и услуг

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 отражение уровня развития общества, экономических отношений, степени защищенности граждан в государстве

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выделение достоинств фирмы, выгодно отличающих ее от конкурентов


Решение:
Рекламная деятельность имеет в основе несколько направлений:
функциональная направленность – доходчивая информация об образе и преимуществах именно этого товара с целью вызвать интерес и подвести покупателя к приобретению;
информационная направленность – создание доступных описаний, помощь в поиске необходимых товаров и услуг;
социальная направленность – отражение уровня развития общества, экономических отношений, степени защищенности граждан в государстве.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 512. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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 ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
Производитель использует эксклюзивное распределение для следующих товаров:
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 престижные марки легковых автомобилей
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 модели одежды от известных домов мод

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 канцелярские принадлежности

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 основные продукты питания
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 ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
При использовании методов ценообразования, ориентированных на издержки, выделяют прямые и косвенные затраты. К косвенным затратам производителя на изготовление товаров относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 затраты на вспомогательные материалы, используемые в производственном процессе
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 заработную плату подсобных рабочих, кладовщиков, контролеров и пр.

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сырье и материалы, составляющие часть выпускаемого изделия

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 заработная плата основных производственных рабочих
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 ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Маркетинговая концепция обязывает …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 производить то, что можно продать

	[image: image250.png]



	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 любить потребителя, а не товар

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 активно пытаться продать то, что можно произвести

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изучать производственные мощности, а не потребности рынка
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 ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между понятиями и их определениями.
1. Предпринимательство
2. Маркетинг
3. Коммерция

	   1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 инициативная деятельность граждан и их объединений, направленная на получение прибыли или личного дохода, осуществляемая от своего имени, на свой риск и под имущественную ответственность

	   2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 комплексная система организации производства и сбыта продукции, ориентированная на достижение целей производителей через удовлетворение запросов конкретных потребителей

	   3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 деятельность в сфере товарного обращения, движения товара и/или услуги с целью получения прибыли

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 комплексная характеристика развитости социально-экономической структуры, присущих ей типа и формы организации жизни и деятельности людей, уровня их организационных знаний, навыков и сознания
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  ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и их конечными целями.

1. Интегрированный маркетинг
2. Маркетинг партнерских отношений
3. Маркетинг, ориентированный на стоимость

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 получение прибыли за счет более полного удовлетворения нужд и потребностей людей

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 получение прибыли за счет включения в процессы совершенствования товаров интересов и интеллекта потребителей

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 получение прибыли за счет получения новых возможностей на рынке в силу роста акционерной стоимости

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 получение прибыли за счет более полного удовлетворения нужд и потребностей людей, соблюдения требований общества и природы


Решение:
Конечной целью интегрированного маркетинга является получение прибыли за счет более полного удовлетворения нужд и потребностей людей.
Конечной целью маркетинга партнерских отношений является получение прибыли за счет включения в процессы совершенствования товаров интересов и интеллекта потребителей.
Конечной целью маркетинга, ориентированного на стоимость является получение прибыли за счет получения новых возможностей на рынке в силу роста акционерной стоимости.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики : учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – 45. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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 ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Формирование ценовой политики относится к ____________ функции маркетинга.
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сбытовой

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 исследовательской

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 производственной

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 управленческой





Преподаватель: Груздева О.А. 
Специальность: 080500.62 - Менеджмент 
Группа: МГ-09-1 
Дисциплина: Маркетинг 
Идентификатор студента: Самойлов Д.Н. 
Логин: 06ps750765 
Начало тестирования: 2012-12-11 20:35:37 
Завершение тестирования: 2012-12-11 20:59:39 
Продолжительность тестирования: 24 мин. 
Заданий в тесте: 12 
Кол-во правильно выполненных заданий: 7 
Процент правильно выполненных заданий: 58 %
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  ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Интегрирующая функция маркетинга обеспечивает эффект …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 синергетический

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 масштаба

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 кривой опыта

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 целостности


Решение:
Интегрирующая функция маркетинга позволяет осуществлять координацию всех подфункций и повысить эффективность взаимодействия всех целенаправленных действий по достижению необходимого результата, то есть обеспечивает синергетический эффект.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 60. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Соотнести аспекты, отражающие качество маркетинга, и их характеристики.
1) Философский аспект;
2) Поведенческий аспект;
3) Информационный аспект;
4) Социальный аспект,

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 удовлетворение запросов потребителя, ориентация на новаторство, приоритет стратегического мышления

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 постоянная забота об имидже фирмы и ее продуктах

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ориентация на исследование рынка, целенаправленное формирование рынка с учетом его значимости, разработка концепций, опирающихся на базы данных

	    4   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ориентация фирмы на охрану здоровья потребителей и охрану окружающей среды, безопасность

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 децентрализация и гибкость управления вместо повышенной централизации и бюрократизации


Решение:
Качество маркетинга определяется степенью удовлетворения фирмой-товаропроизводителем запросов и пожеланий потребителей. Качество маркетинга отражают следующие аспекты:
философский аспект – удовлетворение запросов потребителя, ориентация на новаторство, приоритет стратегического мышления;
поведенческий аспект – постоянная забота об имидже фирмы и ее продуктах;
информационный аспект – ориентация на исследование рынка, целенаправленное формирование рынка с учетом его значимости, разработка концепций, опирающихся на базы данных;
социальный аспект – ориентация фирмы на охрану здоровья потребителей и охрану окружающей среды, безопасность. 
Кроме того, выделяют аспект принципа действия, аспект дифференциации, организационный аспект качества маркетинга.

Завьялов, П.С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах: учеб. пособие / П.С. Завьялов. – М.: ИНФРА-М, 2002. – С. 17. – (Высшее образование).
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  ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Средствами достижения цели в концепции совершенствования производства являются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 совершенствование технологии
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 снижение цен

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 реклама

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изучение нужд и потребностей людей


Решение:
Конечной целью в концепции совершенствования производства является получение прибыли за счет значительного увеличения объемов производства. Средствами достижения данной цели являются совершенствование технологии и снижение цен.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – 41–45. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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 ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и условиями их применения.
1. Ремаркетинг
2. Демаркетинг
3. Синхромаркетинг

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется при условии сокращения спроса на те или иные товары

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется, когда спрос выше, чем возможности его удовлетворения

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется, когда сбыт колеблется по часам, дням, сезонам, что вызывает недогрузку производственных мощностей, складских помещений и т.д.

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется, когда предприятие удовлетворено своим торговым оборотом
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 ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между названиями уровней товара и описанием уровней товара – автомобиля марки «Ока».
1. Товар по замыслу 
2. Товар в реальном исполнении
3. Товар с подкреплением

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 средство передвижения

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 малолитражная машина отечественного производства

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 послепродажное обслуживание, гарантия

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 удобная для женщин
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 ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Стратегии цен, ориентированные на условия конкуренции не включают стратегии …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 низких цен
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 льготных цен

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 упреждающих цен

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 следования за ценовым лидером
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  ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между видами рекламы и их предназначением.

1. Первоначальная реклама
2. Конкурентная реклама
3. Сохранная реклама

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предназначена для ознакомления целевых групп потенциальных покупателей с новыми для рынка товарами и услугами

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 имеет целью выделение рекламируемого товара из массы аналогичных, которые предлагают конкуренты

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 преследует цель поддержания спроса на ранее рекламированный товар, который уже давно продается на рынке

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предназначена для выделения достоинств фирмы, выгодно отличающих ее от конкурентов


Решение:
Первоначальная реклама предназначена для ознакомления целевых групп потенциальных покупателей с новыми для рынка товарами и услугами. Рекламный текс в такой рекламе должен нести мощный заряд убеждения.
Конкурентная реклама имеет целью выделение рекламируемого товара из массы аналогичных, которые предлагают конкуренты. Основная задача здесь – показать отличия рекламируемого товара, его преимущество перед другими.
Сохранная реклама преследует цель поддержания спроса на ранее рекламированный товар, который уже давно продается на рынке. Она носит напоминающий характер и поэтому может применяться не полностью, иногда достаточно использования одного слогана.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – 410. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
К зависимым посредникам по отношению к производителям относят …

	[image: image268.png]



	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 брокеров
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 агентов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 розничных торговцев

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 оптовых торговцев товаров широкого потребления


Решение:
Всех посредников по отношению к производителю следует подразделять на зависимых и независимых. Зависимые посредники не приобретают товары в свою собственность, а получают от производителей комиссионные вознаграждения за реализацию произведенной продукции. К зависимым посредникам относят брокеров, агентов, комиссионеров, закупочные конторы, аукционы.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учеб. / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 463–465. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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 ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
Описательные маркетинговые исследования проводятся для того, чтобы определить …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 потенциал рынка того или иного товара
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 отношение потребителей к товару

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 гипотезы по поводу производства нового товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изменение объема продаж товара под влиянием конкретных внешних факторов
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 ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
В рамках SWOT-анализа деятельности фирмы к ее возможностям относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 появление новых рынков для сбыта продукции фирмы, благоприятные курсы валют, принятие законов, способствующих развитию производства

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 возникновение экономических кризисов, нестабильности политической обстановки, появление нового конкурента и/или товаров-заменителей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ослабление финансового потенциала фирмы, снижение уровня профессионализма и мотивации персонала

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 повышение качества товара, профессионального уровня сотрудников, эффективности рекламы, гибкости ценовой политики
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 ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Метод группировок при сегментации рынка заключается в …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 последовательной разбивке совокупности объектов на группы по наиболее значимым признакам, при этом один из признаков выделяется в качестве системообразующего

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 проведении «двойной» сегментации: по продуктам и по потребителям

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 определении выгод, которые интересуют потребителей, и оценка их важности

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 комбинации переменных, характеризующих функции, потребителей и технологии
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 ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между видами информации и их ролью.

1. Качественная информация
2. Количественная информация
3. Вторичная информация

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 информация, позволяющая получить описание состояния исследуемых объектов

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 информация, позволяющая установить в числовых величинах сведения о состоянии исследуемых объектов

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 информация, собранная ранее для решения других задач

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 необработанные сведения, характеризующиеся избытком



Преподаватель: Груздева О.А. 
Специальность: 080500.62 - Менеджмент 
Группа: МГ-09-1 
Дисциплина: Маркетинг 
Идентификатор студента: Смирнова А.В. 
Логин: 06ps750766 
Начало тестирования: 2012-12-11 21:58:18 
Завершение тестирования: 2012-12-11 22:13:05 
Продолжительность тестирования: 14 мин. 
Заданий в тесте: 12 
Кол-во правильно выполненных заданий: 7 
Процент правильно выполненных заданий: 58 %
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  ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между названиями уровней товара и описанием уровней товара – автомобиля марки «Ока».
1. Товар по замыслу 
2. Товар в реальном исполнении
3. Товар с подкреплением

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 средство передвижения

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 малолитражная машина отечественного производства

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 послепродажное обслуживание, гарантия

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 удобная для женщин


Решение:
Товар по замыслу – сущность товара, выражающаяся через нужды и потребности людей, для удовлетворения которых он предназначен. Для автомобиля сущностью товара будет средство передвижения.
Товар в реальном исполнении – это непосредственно сам товар, характеристиками которого являются уровень качества, набор потребительских свойств, специфика в оформлении, марочное название, специфика упаковки. Для автомобиля товаром в реальном исполнении будет малолитражная машина отечественного производства.
Товар с подкреплением представляет собой такой комплекс услуг, который сделал бы потребление товара более удобным и более выгодным по сравнению с аналогичными товарами конкурентов. К таким услугам относятся: послепродажное обслуживание, гарантийные обязательства и др.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учеб. / В. И. Беляев. –  4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 277–280. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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 ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Соотнесите составляющие коммуникационного комплекса маркетинга и их определения.
1) Реклама;
2) Личная продажа;
3) Связи с общественностью;
4) Стимулирование продаж,

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 платная форма односторонней коммуникации, исходящая от определенного инициатора и служащая средством поддержки действий товаропроизводителя

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 коммуникации с выходом на конкретных клиентов, цель которой – побудить клиента принять немедленное решение и одновременно получить информацию для фирмы

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 направленные действия, создающие атмосферу понимания и взаимного доверия между фирмой и различными аудиториями

	    4   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 временные и, как правило, локальные меры, дополняющего характера, направленные на увеличение продаж конкретного продукта

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 более эффективное удовлетворение потребностей потенциального рынка, чем действия конкурента в данном направлении
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 ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Основными ценообразующими факторами рынка являются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 спрос
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предложение

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 издержки

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 емкость рынка
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 ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
Производитель использует эксклюзивное распределение для следующих товаров:
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 престижные марки легковых автомобилей
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 модели одежды от известных домов мод

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 канцелярские принадлежности

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 основные продукты питания
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  ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между комплексами задач маркетинга и их содержанием.

1. Задачи маркетинга, относящиеся к деятельности на рынке
2. Задачи маркетинга, относящиеся к сфере предприятия
3. Задачи маркетинга, относящиеся к окружающей среде и общественным образованиям

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 поддерживать удовлетворение потребности, создать потребность, развить потребность

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 согласование стратегий исследования и развития, производства и хранения товаров, а также мероприятия по продаже и финансированию

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 снижение чрезмерных затрат на рыночные коммуникации, устранение ненадежных товаров, борьба с манипуляцией рекламными средствами

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 прибыль, рентабельность оборота, рентабельность собственного капитала


Решение:
К задачам маркетинга, относящимся к деятельности на рынке, относятся поддержка удовлетворения, создание и развитие потребности.
К задачам маркетинга, относящимся к сфере предприятия, относятся согласование стратегий исследования и развития, производства и хранения товаров, а также мероприятия по продаже и финансированию.
К задачам маркетинга, относящимся к окружающей среде и общественным образованиям, относятся недопущение искусственных методов и способов создания нужды в каких-либо продуктах исходя только из достижения цели прибыли, снижение чрезмерных затрат на рыночные коммуникации, устранение ненадежных товаров, борьба с манипуляцией рекламными средствами.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г.Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 35–36. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Управление качеством и конкурентоспособностью товаров фирмы относится к ____________ функции маркетинга.
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 производственной

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 исследовательской

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сбытовой

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 управленческой


Решение:
Производственная функция маркетинга включает: разработку товаров рыночной новизны, управление качеством товара, управление конкурентоспособностью товара, организация материально-технического снабжения, организация производства.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М .: КНОРУС, 2010. – 76. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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 ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Маркетинговая концепция обязывает …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 производить то, что можно продать
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 любить потребителя, а не товар

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 активно пытаться продать то, что можно произвести

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изучать производственные мощности, а не потребности рынка
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  ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и их сущностью.
1. Комплексный маркетинг (маркетинг-микс)
2. Взаимосвязанный маркетинг (маркетинг взаимосвязей)
3. Интегрированный маркетинг

	   1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 рассматривается как интегральное действие системы управления по всем элементам маркетинга, обеспечивающее возможность получения синергетического эффекта от использования маркетинга

	   2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 исходит из того, что функция маркетинга должна выходить за пределы маркетинговой службы, распространяться по всему предприятию и охватывать весь персонал, участвующий в производстве и сбыте продукции

	   3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предполагает объединение и координацию всей деятельности предприятия с расчетом на обеспечение удовлетворенности клиентов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ориентирует потребителей на изменение отрицательного отношения к какому-то продукту на положительное


Решение:
Комплексный маркетинг (маркетинг-микс) рассматривается как интегральное действие системы управления по всем элементам маркетинга, обеспечивающее возможность получения синергетического эффекта от использования маркетинга.
Взаимосвязанный маркетинг (маркетинг взаимосвязей) исходит из того, что функция маркетинга должна выходить за пределы маркетинговой службы, распространяться по всему предприятию и охватывать весь персонал, участвующий в производстве и сбыте продукции.
Интегрированный маркетинг предполагает объединение и координацию всей деятельности предприятия с расчетом на обеспечение удовлетворенности клиентов.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 42–45. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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 ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
Любые группы людей, которые имеют реальный или потенциальный интерес к данной фирме и (или) к ее товару и оказывают влияние – позитивное или негативное – на ее способность достичь поставленных целей называются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 контактными аудиториями

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 контактными людьми

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 коммуникационными группами

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 общественностью
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
К характеристикам сплошного маркетингового исследования относятся …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 использование обычно для небольшого числа респондентов
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 охват всей группы интересующих исследователя респондентов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 незначительные затраты ресурсов и времени

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 невысокая точность результатов


Решение:
Полевое исследование может полным или сплошным, если им охвачена вся группа интересующих исследователя респондентов, и частичным, если им охвачен определенный процент респондентов.
Сплошные исследования обычно используются для небольшого числа респондентов (например, крупные потребители, крупны фирмы). С одной стороны, сплошные исследования отличаются точностью, а с другой стороны – высокими затратами ресурсов и времени.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2006. – 110. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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 ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
К психографическим признакам сегментации относятся …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 стиль жизни (обычный, с видоизменениями, богемный); тип личности (обязательный, стандартный, авторитарный, амбициозный)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 повод для совершения покупки (обычные или особые случаи), искомые выгоды (качество, сервис, экономия денег, скорость)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 возраст, пол, количество членов семьи, уровень доходов, жизненный цикл семьи

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 город, регион, штат, страна, республика, район и другие территориальные единицы
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 ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Соотнесите методы маркетинговых исследований и их определения.
1) Наблюдение;
2) Панель;
3) Эксперимент,

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 планомерный охват воспринимаемых органами чувств обстоятельств без воздействия на объект исследования

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 повторяющийся сбор данных у одной группы через равные промежутки времени

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 исследование влияния одного фактора на другой при одновременном контроле посторонних факторов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 опрос участников рынка и экспертов





Преподаватель: Груздева О.А. 
Специальность: 080500.62 - Менеджмент 
Группа: МГ-09-1 
Дисциплина: Маркетинг 
Идентификатор студента: Трохин С.И. 
Логин: 06ps750767 
Начало тестирования: 2012-12-11 00:52:11 
Завершение тестирования: 2012-12-11 01:06:30 
Продолжительность тестирования: 14 мин. 
Заданий в тесте: 12 
Кол-во правильно выполненных заданий: 5 
Процент правильно выполненных заданий: 41 %
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  ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
К характеристикам сплошного маркетингового исследования относятся …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 использование обычно для небольшого числа респондентов
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 охват всей группы интересующих исследователя респондентов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 незначительные затраты ресурсов и времени

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 невысокая точность результатов


Решение:
Полевое исследование может полным или сплошным, если им охвачена вся группа интересующих исследователя респондентов, и частичным, если им охвачен определенный процент респондентов.
Сплошные исследования обычно используются для небольшого числа респондентов (например, крупные потребители, крупны фирмы). С одной стороны, сплошные исследования отличаются точностью, а с другой стороны – высокими затратами ресурсов и времени.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2006. – 110. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Действия, направленные на пересмотр существующей позиции товара в восприятии потребителей целевого рынка называются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 перепозиционированием

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 позиционированием

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 репозиционированием

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сегментированием


Решение:
Действия, направленные на пересмотр существующей позиции товара в восприятии потребителей целевого рынка, называются перепозиционированием.

Соловьев, Б. А. Маркетинг : учеб. / Б. А. Соловьев. – М. : ИНФРА-М, 2005. – С. 93. – (Допущено Министерством образования Российской Федерации в качестве учеб. пособия для слушателей образоват. учреждений, обучающихся по программе МВА и другим программам подготовки управленческих кадров).
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  ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между методами маркетинговых исследований и их определениями.
1. Контент-анализ обращений
2. Фокус-группа
3. Проективные психологические методы

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предполагает сопоставление частот использования тех или иных слов в текстах

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предполагает работу в малых группах людей, в которых модератор руководит открытой дискуссией по представленным проблемам

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предполагает анализ скрытых причин покупательского поведения (например, задание завершить неоконченное предложение о товаре)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предполагает исследование влияния одного фактора на другой при одновременном контроле посторонних факторов


Решение:
При проведении разведочных исследований часто используется метод контент-анализа обращений к возможным покупателям (сопоставление частот использования тех или иных слов в текстах); метод фокус-групп – малых групп людей, открытой дискуссией которых руководит модератор (инструктор), фокусирующий внимание группы на обсуждаемых проблемах; проективные психологические методы (например, задание завершить неоконченное предложение о товаре) используются для анализа скрытых причин покупательского поведения.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 74. – (Допущено Министерством образования РФ).
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 ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
Юридические и физические лица или их потенциальные группы, готовые приобрести товар, находящиеся на рынке, и обладающие правом выбирать товар, продавца, предъявлять свои условия в процессе купли-продажи, называются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 потребителями

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 посредниками

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 поставщиками

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 деловыми партнерами
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  ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и условиями их применения.
1. Ремаркетинг
2. Демаркетинг
3. Синхромаркетинг

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется при условии сокращения спроса на те или иные товары

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется, когда спрос выше, чем возможности его удовлетворения

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется, когда сбыт колеблется по часам, дням, сезонам, что вызывает недогрузку производственных мощностей, складских помещений и т.д.

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется, когда предприятие удовлетворено своим торговым оборотом


Решение:
Ремаркетинг используется при условии сокращения спроса на те или иные товары.
Демаркетинг используется, когда спрос выше, чем возможности его удовлетворения.
Синхромаркетинг используется, когда сбыт колеблется по часам, дням, месяцам, сезонам, что вызывает недогрузку производственных мощностей, складских помещений и т.д.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 44. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Функции маркетинга, которые заключаются в нахождении, достижении и поддержании оптимального уровня качества (на котором будет удовлетворяться потребность), реализуются посредством политики …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 товарной

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ценовой

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продвижения

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сбытовой


Решение:
Функции маркетинга реализуются через товарную политику, ценообразование, коммуникации, сбыт. Нахождение, достижение и поддержание оптимального уровня качества, то есть уровня, на котором будет удовлетворяться потребность, – это составляющие товарной политики маркетинга.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 28. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между ключевыми понятиями маркетинга и их определениями.

1. Потребность
2. Спрос
3. Предложение

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 желание, принявшее конкретную форму в рамках культурных, эстетических и других факторов, определяющих поведение индивидуума

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 обеспеченная средствами часть потребностей в товарах и услугах, реализуемых в товарной форме

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 количество товаров и услуг, которые могут быть проданы производителями или посредниками  на рынке по определенной цене

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 надобность в чем-либо, которая должна быть удовлетворена


Решение:
Потребность – желание, принявшее конкретную форму в рамках культурных, эстетических и других факторов, определяющих поведение индивидуума.
Спрос – это обеспеченная средствами часть потребностей в товарах и услугах, реализуемых в товарной форме.
Предложение – это количество товаров и услуг, которые могут быть проданы производителями или посредниками  на рынке по определенной цене.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г.Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 31. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).

Щегорцов, В. А. Маркетинг : учеб. для вузов / В. А. Щегорцев, В. А. Таран. – М. : ЮНИТИ-ДАНА, 2005. – С. 36. – (Рекомендовано Учебно-методическим центром «Профессиональный учебник)».
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 ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Ключевыми в концепции совершенствования товара являются следующие тезисы …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 потребители благосклонны к товарам наивысшего качества с лучшими эксплуатационными свойствами и характеристиками
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 основной объект внимания – товар, по принципу главное мышеловка (а не проблема избавления от мышей)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 основной объект внимания – продажи товаров

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 необходимо осуществлять «жесткие» продажи с целью заставить совершить покупку немедленно
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 ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между классификационными группами и конкретными товарами.
1. Основные товары повседневного спроса
2. Товары импульсивной покупки
3. Товары для экстренных случаев

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 овощи, хлеб, молоко, мыло, стиральные порошки

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 шоколад, жевательная резинка, красочные журналы

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 зонтик, трос для буксировки легковых автомобилей, аспирин

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 одежда, обувь, бытовые приборы
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 ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между видами рекламы и их предназначением.

1. Первоначальная реклама
2. Конкурентная реклама
3. Сохранная реклама

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предназначена для ознакомления целевых групп потенциальных покупателей с новыми для рынка товарами и услугами

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 имеет целью выделение рекламируемого товара из массы аналогичных, которые предлагают конкуренты

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 преследует цель поддержания спроса на ранее рекламированный товар, который уже давно продается на рынке

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предназначена для выделения достоинств фирмы, выгодно отличающих ее от конкурентов
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 ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Политика высоких цен применяется, прежде всего, по отношению к …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продуктам, имеющим исключительно высокий уровень качества
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продуктам, имеющим определенный имидж изготовителя, имеющего высокий авторитет у покупателя

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 стандартизированным продуктам при сезонных распродажах

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ситуации, когда доля покрытия постоянных затрат и прибыли окупается большим количеством товара
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  ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
Когда производитель сельскохозяйственной техники реализует свою продукцию оптовым организациям, а те – конечным потребителям, то такой канал распределения характеризуется как …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 косвенный
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 одноуровневый

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 прямой

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 трехуровневый


Решение:
Если в распространении товара задействован хотя бы один посредник, говорят о «косвенном» канале распределения. В зависимости от количества «помощников» такие каналы могут быть «одноуровневыми», «двухуровневыми», «трехуровневыми» и т.д. Поэтому когда производитель сельскохозяйственной техники реализует свою продукцию оптовым организациям, а те – конечным потребителям, то такой канал распределения характеризуется как косвенный, одноуровневый (один посредник – оптовые организации).

Маслова, Т. Д. Маркетинг / Т. Д. Маслова, С. Г. Божук, Л. Н. Ковалик. – СПб. : Питер, 2006. – С. 311–312. – (Рекомендовано учебно-методическим объединением).
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 ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
К психографическим признакам сегментации относятся …

	[image: image325.png]



	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 стиль жизни (обычный, с видоизменениями, богемный); тип личности (обязательный, стандартный, авторитарный, амбициозный)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 повод для совершения покупки (обычные или особые случаи), искомые выгоды (качество, сервис, экономия денег, скорость)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 возраст, пол, количество членов семьи, уровень доходов, жизненный цикл семьи

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 город, регион, штат, страна, республика, район и другие территориальные единицы
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 ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
Описательные маркетинговые исследования проводятся для того, чтобы определить …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 потенциал рынка того или иного товара
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 отношение потребителей к товару

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 гипотезы по поводу производства нового товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изменение объема продаж товара под влиянием конкретных внешних факторов
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 ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
Любые группы людей, которые имеют реальный или потенциальный интерес к данной фирме и (или) к ее товару и оказывают влияние – позитивное или негативное – на ее способность достичь поставленных целей называются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 контактными аудиториями

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 контактными людьми

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 коммуникационными группами

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 общественностью
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  ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между методами опроса и их недостатками.

1. Опрос при личной беседе 
2. Опрос по телефону
3. Опрос по почте

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 необходимость в специалистах со знанием психологии; ограниченность по объему вопросов и численности опрашиваемых; сложность в обработке информации, охват небольших территорий

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ограничения по объему вопросов; отсутствие контроля за достоверностью информации; сложность в компоновке ответов; наличие субъективных факторов

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 большие затраты времени, относительно высокая стоимость, необходимость профессиональной подготовки вопросов, частое отсутствие понимания респондентов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 субъективность восприятия; низкая репрезентативность; наличие эффекта наблюдения


Решение:
Опрос при личной беседе имеет такие недостатки, как необходимость в специалистах со знанием психологии; ограниченность по объему вопросов и численности опрашиваемых; сложность в обработке информации, охват небольших территорий.
Опрос по телефону имеет такие недостатки, как ограничения по объему вопросов; отсутствие контроля за достоверностью информации; сложность в компоновке ответов; наличие субъективных факторов.
Опрос по телефону имеет такие недостатки, как большие затраты времени, относительно высокая стоимость, необходимость профессиональной подготовки вопросов, частое отсутствие понимания респондентов.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 113. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Основными ценообразующими факторами рынка являются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 спрос
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предложение

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 издержки

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 емкость рынка


Решение:
Основные ценообразующие факторы рынка – спрос и предложение.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики : учеб. / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 373–375. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
Для оптовых торговых организаций характерны следующие основные черты …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 закупка крупных партий товаров
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 разбивка крупных партий товаров на более мелкие

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 реализация товара конечным потребителям

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 реализация товаров через магазины самообслуживания


Решение:
Оптовая торговля является посредником между производителем и потребителем. При оптовой торговле товар закупается крупными партиями. Закупки оптом осуществляют посреднические организации с целью последующей перепродажи низовым оптовым организациям, предприятиям розничной торговли. В большинстве случаев оптовая торговля не связана с реализацией продукции конкретным конечным потребителям. Одной из функций оптовой торговли является разбивка крупных партий товаров на мелкие.

Багиев, Г.Л. Маркетинг: учеб. для вузов / Г.Л. Багиев, В.М. Тарасевич, 
Х. Анн; под общ. ред. Г.Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб.: Питер, 2006. – С. 440. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учебника для студентов вузов, обучающихся по экономическим специальностям).
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 ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между видами товарной политики, называемыми также разновидностями диверсификации, и их сутью.

1. Концентрическая товарная политика
2. Горизонтальная товарная политика 
3. Конгломератная товарная политика

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ведется поиск новых товаров, которые были бы подобны уже имеющимся товарам предприятия и привлекали бы новых покупателей

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 новый товар является продолжением выпускаемого и рассчитан на имеющийся рынок, применяемые технологии при этом не изменяются

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 выводится новый товар, никак не связанный с товарами, ранее выпускавшимися на предприятии, что требует применения новых технологий и освоения новых рынков

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 товар остается неизменным, меняются способы и места сбыта данного товара
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  ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между моделями аргументации в рекламе и покупателями, для которых она предназначена.
1. Купи – Почувствуй – Узнай (КПУ)
2. Узнай – Почувствуй – Купи (УПК)
3. Почувствуй – Купи – Узнай (ПКУ)

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется для потребителей-новаторов

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется для требовательных покупателей

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется для постоянных покупателей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется для консервативных покупателей


Решение:
В соответствии с целями рекламы и типами предлагаемых адресатов (новаторы, консерваторы и др.) различают модели аргументации. В практике рекламы получили распространение три основные модели:
Купи – Почувствуй – Узнай (КПУ) – для потребителей-новаторов. Эта модель коммуникации делает акцент в сообщении на факте появления нового товара, вариантов снижения цен, новых условиях сбыта, продаж.
Узнай – Почувствуй – Купи (УПК) – для требовательных покупателей, склонных к предварительному анализу, аргументированному сопоставлению конкурирующих товаров. Требуется объяснение, почему данный товар обладает преимуществами перед другими.
Почувствуй – Купи – Узнай (ПКУ) – для постоянных покупателей, приверженцев определенного долговременного выбора. Здесь делается акцент на эмоциональных аргументах формирования бренда. Велика роль аргументов престижа, приверженности определенной марке.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 320. – (Допущено Министерством образования РФ).
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 ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга по территориальному признаку и их определениями.

1. Национальный маркетинг
2. Международный маркетинг
3. Глобальный маркетинг

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 маркетинг, применяющийся организацией для осуществления своей деятельности в пределах одной страны

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 маркетинг, предусматривающий адаптацию товара под требования зарубежных рынков, которые осваивает фирма

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 маркетинг, применяющийся организацией для осуществления своей деятельности на наднациональных рынках (рыночных сегментах), характеризующихся сходной реакцией на ее предложения

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 маркетинг, предусматривающий исследование рынка сырья, материалов, деталей для производства товара, по которому органами исполнительной власти устанавливается экспортная квота
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Функции маркетинга, которые заключаются в нахождении, достижении и поддержании оптимального уровня качества (на котором будет удовлетворяться потребность), реализуются посредством политики …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 товарной

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ценовой

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продвижения

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сбытовой


Решение:
Функции маркетинга реализуются через товарную политику, ценообразование, коммуникации, сбыт. Нахождение, достижение и поддержание оптимального уровня качества, то есть уровня, на котором будет удовлетворяться потребность, – это составляющие товарной политики маркетинга.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 28. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Средствами достижения цели фирмы при использовании концепции интенсификации коммерческих усилий являются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 реклама
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 «тонкая психологическая работа» продавца с клиентом

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изучение нужд людей и отражение их в потребительских свойствах товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изучение нужд людей в сопоставлении с требованиями общества и природы


Решение:
Суть концепции интенсификации коммерческих усилий сводится к тому, что покупатели будут хорошо покупать те товары, о которых они достаточной степени осведомлены. Средствами достижения этой цели являются реклама и «тонкая психологическая работа» продавца с клиентом.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики : учеб. / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – 38–39, 45. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).




[image: image346.png]


  ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между ключевыми понятиями маркетинга и их ролью.

1. Посредники, потребители
2. Услуги, идеи, товары
3. Торговля, образование, наука

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 субъекты маркетинга

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 объекты маркетинга

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 участники маркетинговых отношений

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 специфическая форма маркетинговых отношений


Решение:
Наиболее активные субъекты маркетинга – это производители и посредники. В рамках консьюмеризма – движения, объединяющего потребителей и защищающего их права покупатели (потребители) также становятся действующими субъектами маркетинга.
Объекты маркетинга – материальные товары, услуги, идеи, организации, территории и личности. Это спектр объектов маркетинга объединяется понятием «продукция» или термином «товары».
Участниками маркетинговых отношений и действий выступают сферы экономики: торговля, система средств массовой информации, образование, наука.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 5-е изд., стер. – Москва: Омега-Л, 2007. – С. 25. – (Допущено Министерством образования РФ).




Преподаватель: Груздева О.А. 
Специальность: 080500.62 - Менеджмент 
Группа: МГ-09-2 
Дисциплина: Маркетинг 
Идентификатор студента: Аблин А.А. 
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Начало тестирования: 2012-12-12 00:01:24 
Завершение тестирования: 2012-12-12 00:16:23 
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Заданий в тесте: 12 
Кол-во правильно выполненных заданий: 2 
Процент правильно выполненных заданий: 16 %
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  ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и условиями их применения.
1. Ремаркетинг
2. Демаркетинг
3. Синхромаркетинг

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется при условии сокращения спроса на те или иные товары

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется, когда спрос выше, чем возможности его удовлетворения

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется, когда сбыт колеблется по часам, дням, сезонам, что вызывает недогрузку производственных мощностей, складских помещений и т.д.

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется, когда предприятие удовлетворено своим торговым оборотом


Решение:
Ремаркетинг используется при условии сокращения спроса на те или иные товары.
Демаркетинг используется, когда спрос выше, чем возможности его удовлетворения.
Синхромаркетинг используется, когда сбыт колеблется по часам, дням, месяцам, сезонам, что вызывает недогрузку производственных мощностей, складских помещений и т.д.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 44. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Средствами достижения цели фирмы при использовании концепции интенсификации коммерческих усилий являются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 реклама
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 «тонкая психологическая работа» продавца с клиентом

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изучение нужд людей и отражение их в потребительских свойствах товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изучение нужд людей в сопоставлении с требованиями общества и природы


Решение:
Суть концепции интенсификации коммерческих усилий сводится к тому, что покупатели будут хорошо покупать те товары, о которых они достаточной степени осведомлены. Средствами достижения этой цели являются реклама и «тонкая психологическая работа» продавца с клиентом.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики : учеб. / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – 38–39, 45. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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 ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Интегрирующая функция маркетинга обеспечивает эффект …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 синергетический

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 масштаба

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 кривой опыта

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 целостности
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  ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между ключевыми понятиями маркетинга и их ролью.

1. Посредники, потребители
2. Услуги, идеи, товары
3. Торговля, образование, наука

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 субъекты маркетинга

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 объекты маркетинга

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 участники маркетинговых отношений

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 специфическая форма маркетинговых отношений


Решение:
Наиболее активные субъекты маркетинга – это производители и посредники. В рамках консьюмеризма – движения, объединяющего потребителей и защищающего их права покупатели (потребители) также становятся действующими субъектами маркетинга.
Объекты маркетинга – материальные товары, услуги, идеи, организации, территории и личности. Это спектр объектов маркетинга объединяется понятием «продукция» или термином «товары».
Участниками маркетинговых отношений и действий выступают сферы экономики: торговля, система средств массовой информации, образование, наука.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 5-е изд., стер. – Москва: Омега-Л, 2007. – С. 25. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Ценностный метод ценообразования предполагает …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ориентацию, прежде всего, на ценность товара с точки зрения потребителя
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 зависимость цены от сегментации рынка и готовности покупателя расстаться с определенным количеством денег, получив именно этот товар

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ориентацию, прежде всего, на ценность товара с точки зрения производителя

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 зависимость цены от издержек, которые возникают при производстве товара, и стоимости ресурсов в данной отрасли


Решение:
Ценностный метод ценообразования подразумевает ориентацию, прежде всего, на ценность товара с точки зрения потребителя. Цена в данном случае зависит от сегментации рынка и готовности покупателя из данной целевой группы расстаться с определенным количеством денег, получив именно этот товар или услугу. Ключ ценностного метода – позиционирование товара в определенном сегменте рынка. 

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 5-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2007. – С. 277. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
Когда производитель сельскохозяйственной техники реализует свою продукцию оптовым организациям, а те – конечным потребителям, то такой канал распределения характеризуется как …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 косвенный
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 одноуровневый

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 прямой

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 трехуровневый


Решение:
Если в распространении товара задействован хотя бы один посредник, говорят о «косвенном» канале распределения. В зависимости от количества «помощников» такие каналы могут быть «одноуровневыми», «двухуровневыми», «трехуровневыми» и т.д. Поэтому когда производитель сельскохозяйственной техники реализует свою продукцию оптовым организациям, а те – конечным потребителям, то такой канал распределения характеризуется как косвенный, одноуровневый (один посредник – оптовые организации).

Маслова, Т. Д. Маркетинг / Т. Д. Маслова, С. Г. Божук, Л. Н. Ковалик. – СПб. : Питер, 2006. – С. 311–312. – (Рекомендовано учебно-методическим объединением).
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  ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между видами рекламы и их предназначением.

1. Первоначальная реклама
2. Конкурентная реклама
3. Сохранная реклама

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предназначена для ознакомления целевых групп потенциальных покупателей с новыми для рынка товарами и услугами

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 имеет целью выделение рекламируемого товара из массы аналогичных, которые предлагают конкуренты

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 преследует цель поддержания спроса на ранее рекламированный товар, который уже давно продается на рынке

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 предназначена для выделения достоинств фирмы, выгодно отличающих ее от конкурентов


Решение:
Первоначальная реклама предназначена для ознакомления целевых групп потенциальных покупателей с новыми для рынка товарами и услугами. Рекламный текс в такой рекламе должен нести мощный заряд убеждения.
Конкурентная реклама имеет целью выделение рекламируемого товара из массы аналогичных, которые предлагают конкуренты. Основная задача здесь – показать отличия рекламируемого товара, его преимущество перед другими.
Сохранная реклама преследует цель поддержания спроса на ранее рекламированный товар, который уже давно продается на рынке. Она носит напоминающий характер и поэтому может применяться не полностью, иногда достаточно использования одного слогана.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – 410. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).




[image: image361.png]


  ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между названиями уровней товара и описанием уровней товара – автомобиля марки «Ока».
1. Товар по замыслу 
2. Товар в реальном исполнении
3. Товар с подкреплением

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 средство передвижения

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 малолитражная машина отечественного производства

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 послепродажное обслуживание, гарантия

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 удобная для женщин


Решение:
Товар по замыслу – сущность товара, выражающаяся через нужды и потребности людей, для удовлетворения которых он предназначен. Для автомобиля сущностью товара будет средство передвижения.
Товар в реальном исполнении – это непосредственно сам товар, характеристиками которого являются уровень качества, набор потребительских свойств, специфика в оформлении, марочное название, специфика упаковки. Для автомобиля товаром в реальном исполнении будет малолитражная машина отечественного производства.
Товар с подкреплением представляет собой такой комплекс услуг, который сделал бы потребление товара более удобным и более выгодным по сравнению с аналогичными товарами конкурентов. К таким услугам относятся: послепродажное обслуживание, гарантийные обязательства и др.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учеб. / В. И. Беляев. –  4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 277–280. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
К факторам микросреды фирмы не относится …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 совокупность изменений в области социально-демографических, политических и экономических процессов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 влияние на деятельность фирмы со стороны потребителей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изменение договорных условий поставщиков – партнеров фирмы

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изменение ценовой политики конкурента


Решение:
Микросреда представляет собой ближайшее окружение и характеризуется непосредственным влиянием на деятельность фирмы со стороны потребителей, конкурентов, поставщиков и посредников.

Соловьев, Б. А. Маркетинг : учеб. / Б. А. Соловьев. – М. : ИНФРА-М, 2005. – С. 31. – (Допущено Министерством образования Российской Федерации в качестве учеб. пособия для слушателей образоват. учреждений, обучающихся по программе МВА и другим программам подготовки управленческих кадров).
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между видами информации и их ролью.

1. Качественная информация
2. Количественная информация
3. Вторичная информация

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 информация, позволяющая получить описание состояния исследуемых объектов

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 информация, позволяющая установить в числовых величинах сведения о состоянии исследуемых объектов

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 информация, собранная ранее для решения других задач

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 необработанные сведения, характеризующиеся избытком


Решение:
Качественная информация – информация, позволяющая получить описание состояния исследуемых объектов.
Количественная информация – информация, позволяющая установить в числовых величинах сведения о состоянии исследуемых объектов.
Вторичная информация – это информация, которая уже имеется в организации на момент исследований, поэтому ее анализ показывает, что еще необходимо узнать, чтобы маркетинговое решение было достаточно обоснованным.
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  ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
Индивидуальное глубинное интервью относится к следующим видам исследований …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 полевым
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 качественным

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 количественным

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 кабинетным


Решение:
Глубинное интервью осуществляется путем проведения индивидуального или группового интервьюирования с целью получения сведений и мотивации потребительского поведения. 
Глубинное интервью относится к качественным исследованиям, целью которых является получение данных, объясняющих наблюдаемое явление. Такого рода данные не выражаются в конкретных цифрах и не поддаются какой-либо статистической обработке.
С точки зрения сбора информации, глубинное интервью относится к полевым исследованиям, которые связаны с получением первичной информации.

Соловьев, Б.А. Маркетинг: учеб. / Б.А. Соловьев. – М.: ИНФРА-М, 2005. – С. 278. – (Допущено Министерством образования Российской Федерации в качестве учеб. пособия для слушателей образоват. учреждений, обучающихся по программе МВА и другим программам подготовки управленческих кадров).
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 ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Сегмент рынка мебели – людей с высокими доходами – можно охарактеризовать как потребителей, предпочитающих …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 качество продукта, его дизайн, удобство, материал, цвет, используемую торговую марку и в меньшей степени уделяющих внимание цене товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сочетать цену и качество продукта, надежность, в меньшей мере уделяющих внимание торговой марке, склонных к стандартным решениям

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 принимать решение, основываясь на цене, уделяющих внимание надежности мебели

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 все потребительские характеристики мебели наравне (качество, дизайн, удобство, материал, надежность, марка и т.д.)
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Дисциплина: Маркетинг 
Идентификатор студента: Александрова П.Е. 
Логин: 06ps750788 
Начало тестирования: 2012-12-11 15:27:16 
Завершение тестирования: 2012-12-11 15:44:49 
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Заданий в тесте: 12 
Кол-во правильно выполненных заданий: 3 
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 ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствия между основными понятиями системы продвижения и их определениями.

1. Сэмплинг
2. Стимулирование сбыта 
3. Мерчендайзинг

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 раздача пробных образцов товара с целью ознакомления покупателя с товаром и предоставления возможности попробовать товар

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 кратковременные побудительные меры поощрения покупки или продажи товара, позволяющие выявлять, информировать о продукте, сформировать лояльность к товару

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 комплекс мероприятий, производимых в торговом зале и направленный на продвижение того или иного товара, марки или упаковки

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 недобросовестная, недостоверная, неэтичная, заведомо ложная реклама
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  ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между параметрами товарного ассортимента и их характеристиками.
1. Широта товарного ассортимента
2. Глубина товарного ассортимента
3. Насыщенность товарного ассортимента

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 количество различных товарных групп

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 количество моделей в каждой товарной группе, позволяющее в различной степени удовлетворить потребность в соответствии с ее развитостью

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 общее количество товарных единиц

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 степень близости товарных единиц с точки зрения сырья, каналов сбыта, продвижения


Решение:
Выделяют следующие параметры, характеризующие товарный ассортимент:
широта товарного ассортимента – количество различных товарных групп, например, мебель: кухонная, спальная, столовая, дачная;
глубина товарного ассортимента – количество моделей в каждой товарной группе, позволяющее в различной степени удовлетворить потребность в соответствии с ее развитостью, например, бутсы для футболистов-любителей, для профессионалов и т.д.
насыщенность товарного ассортимента – общее количество товарных единиц.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 240. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
Производитель использует эксклюзивное распределение для следующих товаров:
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 престижные марки легковых автомобилей

	[image: image374.png]



	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 модели одежды от известных домов мод

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 канцелярские принадлежности

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 основные продукты питания


Решение:
При эксклюзивном распределении производитель намеренно ограничивает число посредников, торгующих его товаром, и даже – в крайней форме – предоставляет исключительные права на распространение своих товаров в рамках их сбытовых территорий. Производитель использует такое распределение для товаров, обладающих имиджевыми характеристиками, например для престижных марок легковых автомобилей, моделей одежды от известных домов мод.

Маслова, Т. Д. Маркетинг. / Т. Д. Маслова, С. Г. Божук, Л. Н. Ковалик. – СПб. : Питер, 2006. – С 312–313. – (Рекомендовано учебно-методическим объединением).
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 ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Политика высоких цен применяется, прежде всего, по отношению к …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продуктам, имеющим исключительно высокий уровень качества
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 продуктам, имеющим определенный имидж изготовителя, имеющего высокий авторитет у покупателя

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 стандартизированным продуктам при сезонных распродажах

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ситуации, когда доля покрытия постоянных затрат и прибыли окупается большим количеством товара
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  ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между ключевыми понятиями маркетинга и их определениями.
1. Субъекты маркетинговых отношений 
2. Объекты маркетинга
3. Принципы маркетинга

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 производители, посредники и потребители разнообразной продукции

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 материальные товары, услуги, идеи, организации, территории и личности

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 идейный стержень, задающий характер маркетингового подхода к современному менеджменту

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 товарная политика, ценообразование, сбыт


Решение:
Основными субъектами, участниками маркетинговых отношений являются производители, посредники и потребители разнообразной продукции. Производители и посредники – наиболее активные и одновременно профессиональные субъекты маркетинга.
Объектами маркетинговых отношений выступают материальные товары, услуги, идеи, организации, территории и личности. Часто весь этот спектр объектов маркетинга объединяется понятием «продукция» или термином «товары».
Принципы маркетинга представляют собой идейный стержень, задают характер маркетингового подхода к современному менеджменту. Базовый принцип маркетинга – это ориентация на получение прибыли за счет эффективного решения проблем конкретных потребителей.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 25–30. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и их определениями.
1. Маркетинг организаций
2. Общественный маркетинг
3. Социально-этичный маркетинг

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 деятельность, направленная на создание, поддержание или изменение позиций и/или поведения целевых аудиторий по отношению к конкретным организациям

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 деятельность по разработке, реализации и контролю за выполнением программ, задача которых – добиться восприятия целевой группой общественной идеи, движения или практики

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 деятельность, принципом которой является принятие решений исходя из запросов потребителей, требований самого предприятия и долгосрочных интересов общества

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 деятельность, осуществляемая организациями, целью которых является получение прибыли


Решение:
Маркетинг организаций – деятельность, направленная на создание, поддержание или изменение позиций и/или поведения целевых аудиторий по отношению к конкретным организациям.
Общественный маркетинг – деятельность по разработке, реализации и контролю за выполнением программ, задача которых – добиться восприятия целевой группой общественной идеи, движения или практики.
Социально-этичный маркетинг – деятельность, ориентированная на перспективу, принципом которой является принятие решений исходя из запросов потребителей, требований самого предприятия и долгосрочных интересов общества.

Щегорцов, В. А. Маркетинг : учеб. для вузов / В. А. Щегорцев, В. А. Таран. – М. : ЮНИТИ-ДАНА, 2005. – С. 31. – (Рекомендовано Учебно-методическим центром «Профессиональный учебник»).

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 47. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Реализация продуктово-производственной функции предполагает …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 создание новых продуктов, применение новых технологий

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 анализ внешней и внутренней среды фирмы

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 формирование спроса, стимулирование сбыта

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 организацию товародвижения


Решение:
Являясь генеральной хозяйственной функцией многих фирм-товаропроизводителей, маркетинг в свою очередь выполняет ряд функций, раскрывающих его созидательный потенциал: аналитическая, продуктово-производственная, сбытовая, формирующая функции, функция управления и контроля.
Реализация аналитической функции предполагает анализ: внешней среды, рынка, его составляющих и состояния, потребителей, внутренней среды фирмы.
Реализация продуктово-производственной функции предполагает: создание новых продуктов, применение новых технологий, управление качеством и конкурентоспособностью в производственной сфере.
Реализация сбытовой функции предполагает: организацию товародвижения, организацию сервиса.
Реализация формирующей функции предполагает: формирование спроса, стимулирование сбыта.
Функция управления и контроля: организация планирования, информационное обеспечение управления, организация контроля маркетинга.

Завьялов, П.С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах: учеб. пособие / П.С. Завьялов. – М.: ИНФРА-М, 2002. –С. 27. – (Высшее образование).
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  ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Основными объектами концепции совершенствования товара являются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 качество товара
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 эксплуатационные характеристики товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 потребности потребителей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 масштабы производства


Решение:
Концепция совершенствования товара выдвинула в качестве стержневого тезиса утверждение, что потребители будут благосклонны к тем товарам, которые обладают наивысшим качеством, лучшими эксплуатационными свойствами и характеристиками. Маркетинговые усилия сосредоточились на совершенствовании качества товара, ведущими средствами достижения цели была объявлена модернизация выпускаемых товаров.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 17. – (Допущено Министерством образования РФ).




[image: image385.png]


  ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
В рамках SWOT-анализа деятельности фирмы к ее возможностям относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 появление новых рынков для сбыта продукции фирмы, благоприятные курсы валют, принятие законов, способствующих развитию производства

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 возникновение экономических кризисов, нестабильности политической обстановки, появление нового конкурента и/или товаров-заменителей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ослабление финансового потенциала фирмы, снижение уровня профессионализма и мотивации персонала

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 повышение качества товара, профессионального уровня сотрудников, эффективности рекламы, гибкости ценовой политики


Решение:
При проведении SWOT-анализа необходимо
– из собранной информации о внутренней среде выделить сильные и слабые стороны фирмы; 
– из собранной информации о внешней среде выделить возможности и угрозы.
К возможностям относятся те факторы внешней среды, которые могут способствовать развитию бизнеса фирмы: появление новых рынков для сбыта продукции фирмы, благоприятные курсы валют, принятие закон, способствующих развития производства, интенсивное развитие отрасли.
К угрозам относят те факторы внешней среды, которые негативно влияют на деятельности фирмы: экономические кризисы, нестабильность политической обстановки, появление нового конкурента, появление товаров-заменителей.

Павлова, Н. Н. Маркетинг в практике современной фирмы : учеб. для бизнес-школ / Н. Н. Павлова. – М.: Норма, 2005. – С. 15. – (Рекомендовано Российской ассоциацией бизнес-образования в качестве учеб. для слушателей бизнес-школ и системы повышения квалификации по специальности «Маркетинг»).
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между методами сбора маркетинговой информации и их недостатками.
1. Личное интервью
2. Опрос по телефону
3. Письменный почтовый опрос

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 охват небольшого количества респондентов

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ограничения по объему вопросов

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 низкая доля возвращаемых заполненных анкет

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 небольшие затраты времени


Решение:
Основные недостатки методов опроса и интервьюирования следующие:
при проведении личной беседы: нужны специалисты со знанием психологии; ограниченность численности интервьюируемых; сложность в обработке информации; охват небольшой территории;
при опросе по телефону: ограничения по объему вопросов; отсутствие контроля за достоверностью информации; сложность в компоновке ответов; субъективные факторы, такие как нежелание давать интервью, вести разговор и др.;
при письменном почтовом опросе: большие затраты времени; относительно дорогой метод; требует профессиональной подготовки анкеты; не все вопросы анкеты могут быть понятны респонденту.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2006. – С. 113. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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 ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Действия, направленные на пересмотр существующей позиции товара в восприятии потребителей целевого рынка называются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 перепозиционированием

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 позиционированием

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 репозиционированием

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 сегментированием
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  ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
К методам количественных маркетинговых исследований относят …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 опрос
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 аудит розничной торговли

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 фокус-группы

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 анализ протокола


Решение:
Количественное исследование отвечает на вопросы «кто» и «сколько». Такие исследования проводят в идее опросов. Данный тип исследования позволяет получить выраженную количественную информацию по ограниченному кругу проблем, но от большого числа людей, что позволяет обрабатывать ее статистическими методами и распространять результаты на всех потребителей. Основными методами количественных исследований являются различные виды опроса и аудит розничной торговли.

Черняховская, Т. Н. Маркетинговая деятельность предприятия : теория и практика : учеб. пособие / Т. Н. Черняховская. – М. : Высшее образование, 2008. – С. 128. – (Допущено учебно-методическим объединением).
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  ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между методами сбора маркетинговой информации и их недостатками.
1. Личное интервью
2. Опрос по телефону
3. Письменный почтовый опрос

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 охват небольшого количества респондентов

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ограничения по объему вопросов

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 низкая доля возвращаемых заполненных анкет

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 небольшие затраты времени


Решение:
Основные недостатки методов опроса и интервьюирования следующие:
при проведении личной беседы: нужны специалисты со знанием психологии; ограниченность численности интервьюируемых; сложность в обработке информации; охват небольшой территории;
при опросе по телефону: ограничения по объему вопросов; отсутствие контроля за достоверностью информации; сложность в компоновке ответов; субъективные факторы, такие как нежелание давать интервью, вести разговор и др.;
при письменном почтовом опросе: большие затраты времени; относительно дорогой метод; требует профессиональной подготовки анкеты; не все вопросы анкеты могут быть понятны респонденту.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2006. – С. 113. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
К психографическим признакам сегментации относятся …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 стиль жизни (обычный, с видоизменениями, богемный); тип личности (обязательный, стандартный, авторитарный, амбициозный)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 повод для совершения покупки (обычные или особые случаи), искомые выгоды (качество, сервис, экономия денег, скорость)

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 возраст, пол, количество членов семьи, уровень доходов, жизненный цикл семьи

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 город, регион, штат, страна, республика, район и другие территориальные единицы


Решение:
Выделяют географические, демографические, психографические и поведенческие признаки сегментации. Психографические признаки сегментации включают: 
– стиль жизни (обычный, с видоизменениями, богемный), 
– тип личности (обязательный, стандартный, авторитарный, амбициозный).
Поведенческие признаки сегментации включают: 
– повод для совершения покупки (обычные или особые случаи),
– искомые выгоды (качество, сервис, экономия денег, скорость),
– интенсивность использования (слабая, средняя, высокая),
– степень приверженности (никакая, средняя, сильная, абсолютная).
Демографические признаки сегментации включают:
– возраст,
– пол,
– количество членов семьи,
– жизненный цикл семьи,
– образование,
– род занятий,
– религиозные убеждения.
Географические признаки сегментации включают:
– город,
– регион.

Котлер, Ф. Маркетинг. Гостеприимство. Туризм : учеб. для вузов / Ф. Котлер, Дж. Боуэн, Дж. Мейкенз. – 2-е изд., перераб. и доп. – М. : ЮНИТИ-ДАНА, 2005. – С. 355–356. – (Рекомендовано Министерством образования Российской Федерации в качестве учебника для студентов вузов).
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  ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
К факторам микросреды фирмы не относится …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 совокупность изменений в области социально-демографических, политических и экономических процессов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 влияние на деятельность фирмы со стороны потребителей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изменение договорных условий поставщиков – партнеров фирмы

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изменение ценовой политики конкурента


Решение:
Микросреда представляет собой ближайшее окружение и характеризуется непосредственным влиянием на деятельность фирмы со стороны потребителей, конкурентов, поставщиков и посредников.

Соловьев, Б. А. Маркетинг : учеб. / Б. А. Соловьев. – М. : ИНФРА-М, 2005. – С. 31. – (Допущено Министерством образования Российской Федерации в качестве учеб. пособия для слушателей образоват. учреждений, обучающихся по программе МВА и другим программам подготовки управленческих кадров).
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  ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
К характеристикам сплошного маркетингового исследования относятся …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 использование обычно для небольшого числа респондентов
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 охват всей группы интересующих исследователя респондентов

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 незначительные затраты ресурсов и времени

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 невысокая точность результатов


Решение:
Полевое исследование может полным или сплошным, если им охвачена вся группа интересующих исследователя респондентов, и частичным, если им охвачен определенный процент респондентов.
Сплошные исследования обычно используются для небольшого числа респондентов (например, крупные потребители, крупны фирмы). С одной стороны, сплошные исследования отличаются точностью, а с другой стороны – высокими затратами ресурсов и времени.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2006. – 110. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
Товар, двигаясь по каналу сбыта, проходит следующие этапы: производитель, оптовый торговец, розничный торговец, потребитель. Следовательно, используется канал товародвижения …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 двухуровневый
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 косвенный

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 двухзвенный

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 четырехуровневый


Решение:
Товар, двигаясь по каналу сбыта, проходит следующие этапы: производитель, оптовый торговец, розничный торговец, потребитель. Следовательно, используется косвенный, двухуровневый, многозвенный канал товародвижения.

Завьялов, П. С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах : учеб. пособие / П. С. Завьялов. – М. : ИНФРА-М, 2002. – С. 305. – (Высшее образование).
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Признаками эластичности или неэластичности спроса по цене являются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 наличие или отсутствие на рыке товаров-заменителей того товара, эластичность которого определяется
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 доля товара в бюджете потребителя

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 рост объема производства конкретного товара

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 повышение численности населения на рассматриваемом территориальном рынке


Решение:
Эластичность спроса по цене зависит от многих факторов. Самым первым и наиболее очевидным признаком эластичности или неэластичности спроса по цене является наличие или, наоборот, отсутствие на рынке товаров-заменителей того товара, эластичность которого измеряется. Чем более агрегирован товар (товаров-заменителей нет или их мало), тем ниже его эластичность.
Второй признак – доля затрать на этот товар в бюджете потребителя. Чем выше эта доля, тем больше эластичность и наоборот.
Третий признак эластичности определятся обобщенными мнениями покупателей о степени необходимости товара. Чем выше оценивается необходимость в данном товаре и в данное время, тем менее эластичным будет спрос на него.
Четвертый признак эластичности – время. В краткосрочном периоде спрос имеет тенденцию быть менее эластичным, чем в долгосрочном периоде.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики : учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 386–388. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между параметрами товарного ассортимента и их характеристиками.
1. Широта товарного ассортимента
2. Глубина товарного ассортимента
3. Насыщенность товарного ассортимента

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 количество различных товарных групп

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 количество моделей в каждой товарной группе, позволяющее в различной степени удовлетворить потребность в соответствии с ее развитостью

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 общее количество товарных единиц

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 степень близости товарных единиц с точки зрения сырья, каналов сбыта, продвижения


Решение:
Выделяют следующие параметры, характеризующие товарный ассортимент:
широта товарного ассортимента – количество различных товарных групп, например, мебель: кухонная, спальная, столовая, дачная;
глубина товарного ассортимента – количество моделей в каждой товарной группе, позволяющее в различной степени удовлетворить потребность в соответствии с ее развитостью, например, бутсы для футболистов-любителей, для профессионалов и т.д.
насыщенность товарного ассортимента – общее количество товарных единиц.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 240. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между моделями аргументации в рекламе и покупателями, для которых она предназначена.
1. Купи – Почувствуй – Узнай (КПУ)
2. Узнай – Почувствуй – Купи (УПК)
3. Почувствуй – Купи – Узнай (ПКУ)

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется для потребителей-новаторов

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется для требовательных покупателей

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется для постоянных покупателей

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 используется для консервативных покупателей


Решение:
В соответствии с целями рекламы и типами предлагаемых адресатов (новаторы, консерваторы и др.) различают модели аргументации. В практике рекламы получили распространение три основные модели:
Купи – Почувствуй – Узнай (КПУ) – для потребителей-новаторов. Эта модель коммуникации делает акцент в сообщении на факте появления нового товара, вариантов снижения цен, новых условиях сбыта, продаж.
Узнай – Почувствуй – Купи (УПК) – для требовательных покупателей, склонных к предварительному анализу, аргументированному сопоставлению конкурирующих товаров. Требуется объяснение, почему данный товар обладает преимуществами перед другими.
Почувствуй – Купи – Узнай (ПКУ) – для постоянных покупателей, приверженцев определенного долговременного выбора. Здесь делается акцент на эмоциональных аргументах формирования бренда. Велика роль аргументов престижа, приверженности определенной марке.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 320. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между ключевыми понятиями маркетинга и их определениями.
1. Субъекты маркетинговых отношений 
2. Объекты маркетинга
3. Принципы маркетинга

	    1    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 производители, посредники и потребители разнообразной продукции

	    2    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 материальные товары, услуги, идеи, организации, территории и личности

	    3    
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 идейный стержень, задающий характер маркетингового подхода к современному менеджменту

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 товарная политика, ценообразование, сбыт


Решение:
Основными субъектами, участниками маркетинговых отношений являются производители, посредники и потребители разнообразной продукции. Производители и посредники – наиболее активные и одновременно профессиональные субъекты маркетинга.
Объектами маркетинговых отношений выступают материальные товары, услуги, идеи, организации, территории и личности. Часто весь этот спектр объектов маркетинга объединяется понятием «продукция» или термином «товары».
Принципы маркетинга представляют собой идейный стержень, задают характер маркетингового подхода к современному менеджменту. Базовый принцип маркетинга – это ориентация на получение прибыли за счет эффективного решения проблем конкретных потребителей.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 25–30. – (Допущено Министерством образования РФ).
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 ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Функция маркетинга несет ответственность за …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 создание, формирование и развитие спроса

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 создание и развитие производства

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 разработку и совершенствование всей деятельности предприятия

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 эффективное осуществление всех других функций предприятия
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 ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и их определениями.
1. Маркетинг организаций
2. Общественный маркетинг
3. Социально-этичный маркетинг

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 деятельность, направленная на создание, поддержание или изменение позиций и/или поведения целевых аудиторий по отношению к конкретным организациям

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 деятельность по разработке, реализации и контролю за выполнением программ, задача которых – добиться восприятия целевой группой общественной идеи, движения или практики

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 деятельность, принципом которой является принятие решений исходя из запросов потребителей, требований самого предприятия и долгосрочных интересов общества

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 деятельность, осуществляемая организациями, целью которых является получение прибыли
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 ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Концепция социально-этического маркетинга требует учета …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 целей и интересов фирмы, потребностей и предпочтений потребителей
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 интересов общества, требований рациональности потребления

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 восприимчивости потребителей к комплексу продвижения фирмы

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 возможностей наращивания производственной мощности предприятия
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  ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Соотнести аспекты, отражающие качество маркетинга, и их характеристики.
1) Философский аспект;
2) Поведенческий аспект;
3) Информационный аспект;
4) Социальный аспект,

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 удовлетворение запросов потребителя, ориентация на новаторство, приоритет стратегического мышления

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 постоянная забота об имидже фирмы и ее продуктах

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ориентация на исследование рынка, целенаправленное формирование рынка с учетом его значимости, разработка концепций, опирающихся на базы данных

	    4   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 ориентация фирмы на охрану здоровья потребителей и охрану окружающей среды, безопасность

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 децентрализация и гибкость управления вместо повышенной централизации и бюрократизации


Решение:
Качество маркетинга определяется степенью удовлетворения фирмой-товаропроизводителем запросов и пожеланий потребителей. Качество маркетинга отражают следующие аспекты:
философский аспект – удовлетворение запросов потребителя, ориентация на новаторство, приоритет стратегического мышления;
поведенческий аспект – постоянная забота об имидже фирмы и ее продуктах;
информационный аспект – ориентация на исследование рынка, целенаправленное формирование рынка с учетом его значимости, разработка концепций, опирающихся на базы данных;
социальный аспект – ориентация фирмы на охрану здоровья потребителей и охрану окружающей среды, безопасность. 
Кроме того, выделяют аспект принципа действия, аспект дифференциации, организационный аспект качества маркетинга.

Завьялов, П.С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах: учеб. пособие / П.С. Завьялов. – М.: ИНФРА-М, 2002. – С. 17. – (Высшее образование).
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  ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Средствами достижения цели в концепции совершенствования производства являются …
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 совершенствование технологии
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	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 снижение цен

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 реклама

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 изучение нужд и потребностей людей


Решение:
Конечной целью в концепции совершенствования производства является получение прибыли за счет значительного увеличения объемов производства. Средствами достижения данной цели являются совершенствование технологии и снижение цен.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – 41–45. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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 ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и их конечными целями.

1. Интегрированный маркетинг
2. Маркетинг партнерских отношений
3. Маркетинг, ориентированный на стоимость

	    1   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 получение прибыли за счет более полного удовлетворения нужд и потребностей людей

	    2   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 получение прибыли за счет включения в процессы совершенствования товаров интересов и интеллекта потребителей

	    3   
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 получение прибыли за счет получения новых возможностей на рынке в силу роста акционерной стоимости

	 
	Ошибка! Ошибка внедренного объекта.
	
	 получение прибыли за счет более полного удовлетворения нужд и потребностей людей, соблюдения требований общества и природы
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 ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Функции маркетинга, которые заключаются в нахождении, достижении и поддержании оптимального уровня качества (на котором будет удовлетворяться потребность), реализуются посредством политики …
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	 товарной

	 
	[image: image424.wmf]
	
	 ценовой

	 
	[image: image425.wmf]
	
	 продвижения

	 
	[image: image426.wmf]
	
	 сбытовой
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 ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между основными характеристиками товарного ассортимента и их определениями.

1. Широта ассортимента 
2. Глубина ассортимента
3. Длина ассортимента

	    1    
	[image: image428.wmf]
	
	 число ассортиментных групп

	    2    
	[image: image429.wmf]
	
	 число вариантов каждого товара определенной ассортиментной группы

	    3    
	[image: image430.wmf]
	
	 общее число конкретных товаров фирмы

	 
	[image: image431.wmf]
	
	 степень близости различных ассортиментных групп с точки зрения конечного использования товаров
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
Когда производитель сельскохозяйственной техники реализует свою продукцию оптовым организациям, а те – конечным потребителям, то такой канал распределения характеризуется как …

	[image: image433.png]



	[image: image434.wmf]
	
	 косвенный
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	[image: image436.wmf]
	
	 одноуровневый

	 
	[image: image437.wmf]
	
	 прямой

	 
	[image: image438.wmf]
	
	 трехуровневый


Решение:
Если в распространении товара задействован хотя бы один посредник, говорят о «косвенном» канале распределения. В зависимости от количества «помощников» такие каналы могут быть «одноуровневыми», «двухуровневыми», «трехуровневыми» и т.д. Поэтому когда производитель сельскохозяйственной техники реализует свою продукцию оптовым организациям, а те – конечным потребителям, то такой канал распределения характеризуется как косвенный, одноуровневый (один посредник – оптовые организации).

Маслова, Т. Д. Маркетинг / Т. Д. Маслова, С. Г. Божук, Л. Н. Ковалик. – СПб. : Питер, 2006. – С. 311–312. – (Рекомендовано учебно-методическим объединением).
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  ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Политика высоких цен применяется, прежде всего, по отношению к …
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	[image: image441.wmf]
	
	 продуктам, имеющим исключительно высокий уровень качества
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	[image: image443.wmf]
	
	 продуктам, имеющим определенный имидж изготовителя, имеющего высокий авторитет у покупателя

	 
	[image: image444.wmf]
	
	 стандартизированным продуктам при сезонных распродажах

	 
	[image: image445.wmf]
	
	 ситуации, когда доля покрытия постоянных затрат и прибыли окупается большим количеством товара


Решение:
Политика высоких цен применяется, прежде всего, по отношению к продуктам, имеющим исключительно высокий уровень качества, а также определенный имидж изготовителя, имеющего высокий авторитет у покупателя и переносимый им на продукт.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 294. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между моделями аргументации в рекламе и покупателями, для которых она предназначена.
1. Купи – Почувствуй – Узнай (КПУ)
2. Узнай – Почувствуй – Купи (УПК)
3. Почувствуй – Купи – Узнай (ПКУ)

	    1    
	[image: image447.wmf]
	
	 используется для потребителей-новаторов

	    2    
	[image: image448.wmf]
	
	 используется для требовательных покупателей

	    3    
	[image: image449.wmf]
	
	 используется для постоянных покупателей

	 
	[image: image450.wmf]
	
	 используется для консервативных покупателей


Решение:
В соответствии с целями рекламы и типами предлагаемых адресатов (новаторы, консерваторы и др.) различают модели аргументации. В практике рекламы получили распространение три основные модели:
Купи – Почувствуй – Узнай (КПУ) – для потребителей-новаторов. Эта модель коммуникации делает акцент в сообщении на факте появления нового товара, вариантов снижения цен, новых условиях сбыта, продаж.
Узнай – Почувствуй – Купи (УПК) – для требовательных покупателей, склонных к предварительному анализу, аргументированному сопоставлению конкурирующих товаров. Требуется объяснение, почему данный товар обладает преимуществами перед другими.
Почувствуй – Купи – Узнай (ПКУ) – для постоянных покупателей, приверженцев определенного долговременного выбора. Здесь делается акцент на эмоциональных аргументах формирования бренда. Велика роль аргументов престижа, приверженности определенной марке.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 320. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между методами сбора маркетинговой информации и их предпосылками.
1. Панельный опрос
2. Анкетирование по телефону
3. Наблюдение

	    1    
	[image: image452.wmf]
	
	 изучение вкусов и предпочтений потребителей определенной группы за определенный промежуток времени

	    2    
	[image: image453.wmf]
	
	 необходимость сбора информации в короткие сроки с охватом большой территории

	    3    
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	 необходимость изучения поведения потребителей в привычной для них обстановке

	 
	[image: image455.wmf]
	
	 необходимость изучения причинно-следственных связей между событиями, проверки маркетинговых решений


Решение:
Панельный опрос используют при изучении мнений потребителей определенной группы за какой-либо промежуток времени, когда определяются их потребности, привычки, вкусы, рекламации.
Анкетирование по телефону применяется в тех случаях, когда необходимо собрать информацию в короткие сроки в широких географических размерах рынка.
Наблюдение представляет собой форму маркетинговых исследований, с помощью которых осуществляется систематическое, планомерное изучение поведения того или иного объекта или субъекта. Наблюдение не зависит от готовности наблюдаемого объекта сообщать информацию. Наблюдение – это процесс открытого или скрытого от наблюдаемого сбора и регистрации событий или особых моментов, связанных с поведением изучаемого объекта.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2006. – С. 112 – 115. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
Достоинствами методов экспертных оценок являются:

	[image: image457.png]
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	 синтез опыта и интуиции для получения нового знания

	[image: image459.png]
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	 быстрота получения результатов

	 
	[image: image461.wmf]
	
	 формализация информации

	 
	[image: image462.wmf]
	
	 статистическая достоверность


Решение:
Методы экспертных оценок основываются на изучении мнений специалистов-экспертов об изучаемом объекте. Достоинствами таких методов являются: синтез опыта и интуиции для получения нового знания; быстрота получения результатов; получение количественных оценок при отсутствии статистики.

Маслова, Т.Д. Маркетинг. / Т.Д. Маслова, С. Г. Божук, Л. Н. Ковалик. – СПб.: Питер, 2006. – С. 99. – (Рекомендовано учебно-методическим объединением).
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 ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
В рамках SWOT-анализа деятельности фирмы к ее возможностям относят …
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	 появление новых рынков для сбыта продукции фирмы, благоприятные курсы валют, принятие законов, способствующих развитию производства
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	 возникновение экономических кризисов, нестабильности политической обстановки, появление нового конкурента и/или товаров-заменителей

	 
	[image: image467.wmf]
	
	 ослабление финансового потенциала фирмы, снижение уровня профессионализма и мотивации персонала

	 
	[image: image468.wmf]
	
	 повышение качества товара, профессионального уровня сотрудников, эффективности рекламы, гибкости ценовой политики
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 ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Процесс разделения рынка на однородные группы покупателей, для каждой из которых могут потребоваться отдельные товары и комплексы маркетинга, называется …
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	 сегментацией рынка

	 
	[image: image472.wmf]
	
	 позиционированием товара на рынке

	 
	[image: image473.wmf]
	
	 маркетинговым исследованием рынка

	 
	[image: image474.wmf]
	
	 планированием маркетинга
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  ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между видами коммуникаций и их главными целями.
1. Реклама
2. Личные контакты и продажи
3. Стимулирование сбыта

	    1    
	[image: image476.wmf]
	
	 побуждение клиента к покупке

	    2    
	[image: image477.wmf]
	
	 информация, заключение сделок

	    3    
	[image: image478.wmf]
	
	 побуждение к покупке «здесь и сейчас»

	 
	[image: image479.wmf]
	
	 доступ к широкой аудитории


Решение:
Каждый вид коммуникации имеет свою главную цель:
реклама – побуждение клиента к покупке;
личная продажа – информация, заключение сделок;
стимулирование сбыта – побуждение к покупке «здесь и сейчас».

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 310. – (Допущено Министерством образования РФ).
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 ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
Производитель использует эксклюзивное распределение для следующих товаров:
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	 престижные марки легковых автомобилей
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	[image: image484.wmf]
	
	 модели одежды от известных домов мод

	 
	[image: image485.wmf]
	
	 канцелярские принадлежности

	 
	[image: image486.wmf]
	
	 основные продукты питания
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  ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Стратегии цен, ориентированные на условия конкуренции не включают стратегии …
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	 низких цен
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	 льготных цен

	 
	[image: image492.wmf]
	
	 упреждающих цен

	 
	[image: image493.wmf]
	
	 следования за ценовым лидером


Решение:
Стратегии цен, ориентированные на условия конкуренции, не включают стратегию низких цен (целями которой могут быть избежание банкротства, дозагрузка производственных мощностей и т.д.) и стратегию льготных цен (цель – привлечь покупателей в магазин в надежде, что они наряду с этими подешевевшими товарами купят другие товары по нормальным ценам).
Стратегии, ориентированные на условия конкуренции включают: стратегию упреждающих цен (используется олигополистами, укоренившимися на рынке, для создания барьеров входа, предупреждающих вхождение на рынок новых конкурентов) и стратегию следования за ценовым лидером (фирма при установлении цен на свои товары ориентируется на цены конкурентов).

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г.Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2006. – С. 350–353. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между видами товарной политики, называемыми также разновидностями диверсификации, и их сутью.

1. Концентрическая товарная политика
2. Горизонтальная товарная политика 
3. Конгломератная товарная политика

	    1   
	[image: image495.wmf]
	
	 ведется поиск новых товаров, которые были бы подобны уже имеющимся товарам предприятия и привлекали бы новых покупателей

	    2   
	[image: image496.wmf]
	
	 новый товар является продолжением выпускаемого и рассчитан на имеющийся рынок, применяемые технологии при этом не изменяются

	    3   
	[image: image497.wmf]
	
	 выводится новый товар, никак не связанный с товарами, ранее выпускавшимися на предприятии, что требует применения новых технологий и освоения новых рынков
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	 товар остается неизменным, меняются способы и места сбыта данного товара


Решение:
Товарная политика предполагает определенный курс действий предпринимателя и использование таких принципов, благодаря которым обеспечивается эффективное, с коммерческой точки зрения, формирование товарного ассортимента. В связи с этим выделяют три вида товарной политики, называемые иногда еще разновидностями диверсификации:
концентрическая товарная политика, когда ведется поиск новых товаров, которые были бы подобны уже имеющимся товарам предприятия и привлекали бы новых покупателей;
горизонтальная товарная политика, когда новый товар является продолжением выпускаемого и рассчитан на имеющийся рынок, применяемые технологии при этом не изменяются;
конгломератная товарная политика, когда выводится новый товар, никак не связанный с товарами, ранее выпускавшимися на предприятии, что требует применения новых технологий и освоения новых рынков.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 322. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между ключевыми понятиями маркетинга и их определениями.

1. Потребность
2. Спрос
3. Предложение

	    1   
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	 желание, принявшее конкретную форму в рамках культурных, эстетических и других факторов, определяющих поведение индивидуума

	    2   
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	 обеспеченная средствами часть потребностей в товарах и услугах, реализуемых в товарной форме

	    3   
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	 количество товаров и услуг, которые могут быть проданы производителями или посредниками  на рынке по определенной цене
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	 надобность в чем-либо, которая должна быть удовлетворена


Решение:
Потребность – желание, принявшее конкретную форму в рамках культурных, эстетических и других факторов, определяющих поведение индивидуума.
Спрос – это обеспеченная средствами часть потребностей в товарах и услугах, реализуемых в товарной форме.
Предложение – это количество товаров и услуг, которые могут быть проданы производителями или посредниками  на рынке по определенной цене.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г.Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 31. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).

Щегорцов, В. А. Маркетинг : учеб. для вузов / В. А. Щегорцев, В. А. Таран. – М. : ЮНИТИ-ДАНА, 2005. – С. 36. – (Рекомендовано Учебно-методическим центром «Профессиональный учебник)».
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Маркетинговая концепция обязывает …
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	 производить то, что можно продать
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	 любить потребителя, а не товар
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	 активно пытаться продать то, что можно произвести
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	 изучать производственные мощности, а не потребности рынка


Решение:
Маркетинговая концепция обязывает:
– производить то, что можно продать;
– любить потребителя, а не товар;
– не продавать товары, а удовлетворять потребности;
– изучать не производственные мощности, а потребности рынка;
– ориентироваться на долгосрочную перспективу и рассматривать потребности потребителей в широком плане;
– адаптироваться к изменениям в структуре и характеристиках потребителей.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г.Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 52. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга по территориальному признаку и их определениями.

1. Национальный маркетинг
2. Международный маркетинг
3. Глобальный маркетинг

	    1   
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	 маркетинг, применяющийся организацией для осуществления своей деятельности в пределах одной страны

	    2   
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	 маркетинг, предусматривающий адаптацию товара под требования зарубежных рынков, которые осваивает фирма

	    3   
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	 маркетинг, применяющийся организацией для осуществления своей деятельности на наднациональных рынках (рыночных сегментах), характеризующихся сходной реакцией на ее предложения
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	 маркетинг, предусматривающий исследование рынка сырья, материалов, деталей для производства товара, по которому органами исполнительной власти устанавливается экспортная квота


Решение:
По сфере обмена или по территориальному признаку наиболее часто выделяют:
Национальный маркетинг (региональный, локальный) – маркетинг в пределах одной страны.
Международный маркетинг (экспортный) – предусматривает адаптацию товара под требования зарубежных рынков, которые осваивает фирма.
Глобальный маркетинг (мировой) – применяется организацией для осуществления своей деятельности на наднациональных рынках (рыночных сегментах), характеризующихся сходной реакцией на ее предложения.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 42–43. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Функции маркетинга, которые заключаются в нахождении, достижении и поддержании оптимального уровня качества (на котором будет удовлетворяться потребность), реализуются посредством политики …
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	 товарной

	 
	[image: image519.wmf]
	
	 ценовой

	 
	[image: image520.wmf]
	
	 продвижения
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	 сбытовой


Решение:
Функции маркетинга реализуются через товарную политику, ценообразование, коммуникации, сбыт. Нахождение, достижение и поддержание оптимального уровня качества, то есть уровня, на котором будет удовлетворяться потребность, – это составляющие товарной политики маркетинга.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 6-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2009. – С. 28. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
Факторы макросреды являются …
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	 порождением природы и общества вообще
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	 непосредственным порождением бизнеса
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	 продуктом предпринимательской деятельности
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	 порождением семьи


Решение:
Факторы макросреды являются порождением природы и общества вообще. Они, безусловно, имеют отношение к бизнесу, но в значительной своей части (за исключением той составляющей политических факторов, которая связана с налогами, с законами, регламентирующими предпринимательскую деятельность) не являются прямым порождением предпринимательства.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики : учеб. / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – 95. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
Описательные маркетинговые исследования проводятся для того, чтобы определить …
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	 потенциал рынка того или иного товара

	[image: image531.png]
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	 отношение потребителей к товару
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	 гипотезы по поводу производства нового товара
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	 изменение объема продаж товара под влиянием конкретных внешних факторов


Решение:
Описательные маркетинговые исследования проводятся для того, чтобы определить потенциал рынка того или иного товара, отношение к нему потребителей, их взгляды и суждения по поводу данного товара, а также фирмы, производящей его, и т.п.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 228. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Метод группировок при сегментации рынка заключается в …
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	 последовательной разбивке совокупности объектов на группы по наиболее значимым признакам, при этом один из признаков выделяется в качестве системообразующего
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	 проведении «двойной» сегментации: по продуктам и по потребителям

	 
	[image: image539.wmf]
	
	 определении выгод, которые интересуют потребителей, и оценка их важности
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	 комбинации переменных, характеризующих функции, потребителей и технологии


Решение:
Выделяют следующие методы сегментации:
метод сегментации по выгодам;
метод построения сетки сегментации;
метод многомерной классификации;
метод группировок;
метод функциональных карт.
Метод группировок состоит в последовательной разбивке совокупности объектов на группы по наиболее значимым признакам. При этом один из признаков выделяется в качестве системообразующего. Формируются подгруппы, в которых значимость этого признака значительно выше, чем во всей совокупности потенциальных потребителей данного товара.

Соловьев, Б. А. Маркетинг : учеб. / Б. А. Соловьев. – М. : ИНФРА-М, 2005. – С. 84. – (Допущено Министерством образования Российской Федерации в качестве учеб. пособия для слушателей образоват. учреждений, обучающихся по программе МВА и другим программам подготовки управленческих кадров).
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 ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между видами информации и их ролью.

1. Качественная информация
2. Количественная информация
3. Вторичная информация

	    1    
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	 информация, позволяющая получить описание состояния исследуемых объектов

	    2    
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	 информация, позволяющая установить в числовых величинах сведения о состоянии исследуемых объектов

	    3    
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	 информация, собранная ранее для решения других задач
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	 необработанные сведения, характеризующиеся избытком
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 ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Концепция маркетинга отличается от других тем, что …
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	 товаропроизводящая компания ставит своей основной задачей удовлетворение потребностей определенной группы потребителей
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	 руководство компании отдает себе отчет в том, что удовлетворение потребностей потребителей требует проведения целого комплекса маркетинговых исследований
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	 компания концентрирует внимание на производстве товаров высокого качества, продающихся по умеренным ценам
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	 главная задача компании состоит в достижении определенного объема продаж произведенных товаров
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 ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и их конечными целями.

1. Интегрированный маркетинг
2. Маркетинг партнерских отношений
3. Маркетинг, ориентированный на стоимость

	    1   
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	 получение прибыли за счет более полного удовлетворения нужд и потребностей людей

	    2   
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	 получение прибыли за счет включения в процессы совершенствования товаров интересов и интеллекта потребителей

	    3   
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	 получение прибыли за счет получения новых возможностей на рынке в силу роста акционерной стоимости
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	 получение прибыли за счет более полного удовлетворения нужд и потребностей людей, соблюдения требований общества и природы
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 ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между принципами маркетинга и их сущностью.
1. Принцип человекосбережения
2. Принцип стратегического мышления
3. Принцип обновления

	   1   
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	 означает, что в процессе маркетингового управления все действия должны быть направлены на человека

	   2   
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	 означает, что объект маркетинговой деятельности должен быть конкурентоспособным и эффективным, нацелен на «организацию будущего», на подготовку действий, которые обеспечат ему желаемые результаты

	   3   
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	 означает, что в условиях динамической среды продолжительность жизненных циклов товаров сокращается и объект маркетинговой деятельности, нацеленный на развитие, должен быть готов к этому
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	 означает глубокое и всестороннее научно-практическое исследование рынка и экономической конъюнктуры, а также производственно-сбытовых возможностей предприятия
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 ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Интегрирующая функция маркетинга обеспечивает эффект …
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	 синергетический
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	 масштаба
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	 кривой опыта
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	 целостности
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 ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
Описательные маркетинговые исследования проводятся для того, чтобы определить …
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	 потенциал рынка того или иного товара
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	 отношение потребителей к товару
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	 гипотезы по поводу производства нового товара
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	 изменение объема продаж товара под влиянием конкретных внешних факторов
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 ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между целями маркетингового исследования и их характеристиками.
1. Разведочные цели
2. Описательные цели
3. Каузальные цели

	    1    
	[image: image577.wmf]
	
	 сбор предварительной информации

	    2    
	[image: image578.wmf]
	
	 описание маркетинговой ситуации

	    3    
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	 обоснование гипотез, выявляющих причинно-следственные связи
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	 предоставление прогнозной информации о событиях, происходящих внутри фирмы
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 ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
В рамках SWOT-анализа деятельности фирмы к ее возможностям относят …
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	 появление новых рынков для сбыта продукции фирмы, благоприятные курсы валют, принятие законов, способствующих развитию производства

	 
	[image: image584.wmf]
	
	 возникновение экономических кризисов, нестабильности политической обстановки, появление нового конкурента и/или товаров-заменителей
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	 ослабление финансового потенциала фирмы, снижение уровня профессионализма и мотивации персонала
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	 повышение качества товара, профессионального уровня сотрудников, эффективности рекламы, гибкости ценовой политики
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 ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Процедуру сегментирования рекомендуется начинать с …
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	 определения признаков выделения сегментов
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	 определения требований к сегментам
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	 позиционирования товара на рынке
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	 выбора целевых сегментов
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  ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между отдельными элементами комплекса коммуникаций и их достоинствами.
1. Реклама
2. Личная продажа
3. Стимулирование сбыта

	   1   
	[image: image594.wmf]
	
	 привлекает большой, географически разбросанный рынок; хорошо сочетается с другими коммуникациями и повышает их эффективность; может многократно повторяться для одной и той же аудитории

	   2   
	[image: image595.wmf]
	
	 вызывает ответную реакцию со стороны потенциального покупателя; может приспосабливаться к требованиям отдельных покупателей; значительно сокращает бесполезную аудиторию

	   3   
	[image: image596.wmf]
	
	 привлекает внимание потенциальных покупателей, предлагая им какую-либо уступку; делает четкое предложение незамедлительно совершить покупку; приводит к кратковременному росту сбыта

	 
	[image: image597.wmf]
	
	 в большинстве случаев дает потенциальному покупателю достоверную информацию; воспринимается покупателями более объективно, чем информация, исходящая непосредственно от фирмы


Решение:
Реклама привлекает большой, географически разбросанный рынок; хорошо сочетается с другими коммуникациями и повышает их эффективность; может многократно повторяться для одной и той же аудитории; контролируется предприятием; может видоизменяться с течением времени; обеспечивает броское и эффективное представление товара и фирмы.
Личная продажа вызывает ответную реакцию со стороны потенциального покупателя; может приспосабливаться к требованиям отдельных покупателей; значительно сокращает бесполезную аудиторию; обеспечивает личный контакт с покупателем и способна на диалог с ним; концентрируется на четко определенных сегментах рынка; удерживает постоянных покупателей.
Стимулирование сбыта привлекает внимание потенциальных покупателей, предлагая им какую-либо уступку; делает четкое предложение незамедлительно совершить покупку; приводит к кратковременному росту сбыта.

Черняховская, Т. Н. Маркетинговая деятельность предприятия : теория и практика: учеб. пособие / Т. Н. Черняховская. – М. : Высшее образование, 2008. – С. 365–366. – (Допущено учебно-методическим объединением).
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между принципом формирования ассортимента и товарами, к которым он применяется.

1. Функциональный подход
2. Потребительский подход
3. Сбытовой подход

	    1    
	[image: image599.wmf]
	
	 бытовые приборы, кухонная мебель

	    2    
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	 товары для детей, для молодоженов

	    3    
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	 товары, продающиеся в универсаме, гостиничном киоске

	 
	[image: image602.wmf]
	
	 товары особого спроса, товары предварительного выбора


Решение:
Существуют четыре основных принципа формирования ассортимента:
функциональный (по близости выполняемых функций) – бытовые приборы, кухонная мебель;
потребительский (по группа потребителей) – товары для детей, для молодоженов;
сбытовой (по типам посреднических, торговых организаций или по стилю продажи) – товары, продающиеся в универсаме, гостиничном киоске.

Панкрухин, А. П. Маркетинг : учеб. для студентов, обучающихся по специальности 080111 «Маркетинг» / А. П. Панкрухин. – 5-е изд., стер. – Москва : Омега-Л, 2007. – С. 240. – (Допущено Министерством образования РФ).
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  ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Признаками эластичности или неэластичности спроса по цене являются …
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	 наличие или отсутствие на рыке товаров-заменителей того товара, эластичность которого определяется
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	 доля товара в бюджете потребителя
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	 рост объема производства конкретного товара

	 
	[image: image609.wmf]
	
	 повышение численности населения на рассматриваемом территориальном рынке


Решение:
Эластичность спроса по цене зависит от многих факторов. Самым первым и наиболее очевидным признаком эластичности или неэластичности спроса по цене является наличие или, наоборот, отсутствие на рынке товаров-заменителей того товара, эластичность которого измеряется. Чем более агрегирован товар (товаров-заменителей нет или их мало), тем ниже его эластичность.
Второй признак – доля затрать на этот товар в бюджете потребителя. Чем выше эта доля, тем больше эластичность и наоборот.
Третий признак эластичности определятся обобщенными мнениями покупателей о степени необходимости товара. Чем выше оценивается необходимость в данном товаре и в данное время, тем менее эластичным будет спрос на него.
Четвертый признак эластичности – время. В краткосрочном периоде спрос имеет тенденцию быть менее эластичным, чем в долгосрочном периоде.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики : учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 386–388. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
Товар, двигаясь по каналу сбыта, проходит следующие этапы: производитель, оптовый торговец, розничный торговец, потребитель. Следовательно, используется канал товародвижения …
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	 двухуровневый
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	 косвенный
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	 двухзвенный
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	 четырехуровневый


Решение:
Товар, двигаясь по каналу сбыта, проходит следующие этапы: производитель, оптовый торговец, розничный торговец, потребитель. Следовательно, используется косвенный, двухуровневый, многозвенный канал товародвижения.

Завьялов, П. С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах : учеб. пособие / П. С. Завьялов. – М. : ИНФРА-М, 2002. – С. 305. – (Высшее образование).
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  ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
Достоинствами методов экспертных оценок являются:

	[image: image618.png]
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	 синтез опыта и интуиции для получения нового знания
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	 быстрота получения результатов

	 
	[image: image622.wmf]
	
	 формализация информации

	 
	[image: image623.wmf]
	
	 статистическая достоверность


Решение:
Методы экспертных оценок основываются на изучении мнений специалистов-экспертов об изучаемом объекте. Достоинствами таких методов являются: синтез опыта и интуиции для получения нового знания; быстрота получения результатов; получение количественных оценок при отсутствии статистики.

Маслова, Т.Д. Маркетинг. / Т.Д. Маслова, С. Г. Божук, Л. Н. Ковалик. – СПб.: Питер, 2006. – С. 99. – (Рекомендовано учебно-методическим объединением).
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 ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Макросегментация рынка предполагает …
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	 деление рынков по регионам, странам, степени их индустриализации
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	 деление рынка, начиная с узкой группы (сегмента) потребителей, а затем эта группа расширяется в зависимости от сферы назначения и использования товара
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	 формирование групп потребителей (сегментов) одной страны, региона по детальным признакам
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	 деление рынка, начиная с широкой группы потребителей, а затем углубляя эту группу в зависимости от классификации конечных потребителей товаров и услуг
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  ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
К контактной аудитории в рамках микросреды фирмы не относят …
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	 конкурентов фирмы

	 
	[image: image633.wmf]
	
	 средства массовой информации

	 
	[image: image634.wmf]
	
	 союз потребителей

	 
	[image: image635.wmf]
	
	 финансовые организации


Решение:
Немаловажны для деятельности фирмы отношения с контактными аудиториями, то есть с финансовыми организациями (банками, инвестиционными фондами); средствами массовой информации; различными деловыми ассоциациями; общественностью (союзами потребителей, общественными формированиями). Задача маркетинговых исследований – получить информацию о настроении контактных аудиторий, предвидеть их возможные действия по отношению к фирме, а также налаживать конструктивное сотрудничество с общественностью.

Завьялов, П. С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах : учеб. пособие / П. С. Завьялов. – М. : ИНФРА-М, 2002. – С. 41. – (Высшее образование).
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  ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Соотнесите методы маркетинговых исследований и их определения.
1) Наблюдение;
2) Панель;
3) Эксперимент,

	    1    
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	 планомерный охват воспринимаемых органами чувств обстоятельств без воздействия на объект исследования

	    2    
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	 повторяющийся сбор данных у одной группы через равные промежутки времени

	    3    
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	 исследование влияния одного фактора на другой при одновременном контроле посторонних факторов
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	 опрос участников рынка и экспертов


Решение:
Методы маркетинговых исследований и их определения:
Наблюдение – планомерный охват воспринимаемых органами чувств обстоятельств без воздействия на объект исследования.
Интервью – опрос участников рынка и экспертов.
Панель – повторяющийся сбор данных у одной группы через равные промежутки времени.
Эксперимент – исследование влияния одного фактора на другой при одновременном контроле посторонних факторов. 

Завьялов, П.С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах: учеб. пособие / П.С. Завьялов. – М.: ИНФРА-М, 2002. – С. 17. – (Высшее образование).
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 ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Анализ и оценка конкурентоспособности продукции фирмы является подфункцией …
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	 аналитической функции маркетинга
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	 производственной функции маркетинга
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	 сбытовой функции маркетинга
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	 функции управления
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между понятиями и их определениями.
1. Предпринимательство
2. Маркетинг
3. Коммерция

	   1   
	[image: image648.wmf]
	
	 инициативная деятельность граждан и их объединений, направленная на получение прибыли или личного дохода, осуществляемая от своего имени, на свой риск и под имущественную ответственность

	   2   
	[image: image649.wmf]
	
	 комплексная система организации производства и сбыта продукции, ориентированная на достижение целей производителей через удовлетворение запросов конкретных потребителей

	   3   
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	 деятельность в сфере товарного обращения, движения товара и/или услуги с целью получения прибыли

	 
	[image: image651.wmf]
	
	 комплексная характеристика развитости социально-экономической структуры, присущих ей типа и формы организации жизни и деятельности людей, уровня их организационных знаний, навыков и сознания


Решение:
Предпринимательство – это инициативная деятельность граждан и их объединений, направленная на получение прибыли или личного дохода, осуществляемая от своего имени, на свой риск и под имущественную ответственность.
Маркетинг – это комплексная система организации производства и сбыта продукции, ориентированная на достижение целей производителей через удовлетворение запросов конкретных потребителей, выявляемых на основе исследования рынка.
Коммерция – это деятельность в сфере товарного обращения, движения товара и/или услуги с целью получения прибыли.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 12, 711. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).

Щегорцов, В. А. Маркетинг : учеб. для вузов / В. А. Щегорцев, В. А. Таран. – М. : ЮНИТИ-ДАНА, 2005. – С. 40. – (Рекомендовано Учебно-методическим центром «Профессиональный учебник»).
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  ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга по территориальному признаку и их определениями.

1. Национальный маркетинг
2. Международный маркетинг
3. Глобальный маркетинг

	    1   
	[image: image653.wmf]
	
	 маркетинг, применяющийся организацией для осуществления своей деятельности в пределах одной страны

	    2   
	[image: image654.wmf]
	
	 маркетинг, предусматривающий адаптацию товара под требования зарубежных рынков, которые осваивает фирма

	    3   
	[image: image655.wmf]
	
	 маркетинг, применяющийся организацией для осуществления своей деятельности на наднациональных рынках (рыночных сегментах), характеризующихся сходной реакцией на ее предложения

	 
	[image: image656.wmf]
	
	 маркетинг, предусматривающий исследование рынка сырья, материалов, деталей для производства товара, по которому органами исполнительной власти устанавливается экспортная квота


Решение:
По сфере обмена или по территориальному признаку наиболее часто выделяют:
Национальный маркетинг (региональный, локальный) – маркетинг в пределах одной страны.
Международный маркетинг (экспортный) – предусматривает адаптацию товара под требования зарубежных рынков, которые осваивает фирма.
Глобальный маркетинг (мировой) – применяется организацией для осуществления своей деятельности на наднациональных рынках (рыночных сегментах), характеризующихся сходной реакцией на ее предложения.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 42–43. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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 ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Средствами достижения цели при использовании концепции маркетинга являются …
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	[image: image659.wmf]
	
	 изучение нужд и потребностей людей
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	[image: image661.wmf]
	
	 отражение нужд и потребностей людей в потребительных свойствах товара

	 
	[image: image662.wmf]
	
	 совершенствование технологии

	 
	[image: image663.wmf]
	
	 снижение цен
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 ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Политика высоких цен применяется, прежде всего, по отношению к …

	[image: image665.png]



	[image: image666.wmf]
	
	 продуктам, имеющим исключительно высокий уровень качества

	[image: image667.png]



	[image: image668.wmf]
	
	 продуктам, имеющим определенный имидж изготовителя, имеющего высокий авторитет у покупателя

	 
	[image: image669.wmf]
	
	 стандартизированным продуктам при сезонных распродажах

	 
	[image: image670.wmf]
	
	 ситуации, когда доля покрытия постоянных затрат и прибыли окупается большим количеством товара
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 ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между параметрами товарного ассортимента и их характеристиками.
1. Широта товарного ассортимента
2. Глубина товарного ассортимента
3. Насыщенность товарного ассортимента

	    1   
	[image: image672.wmf]
	
	 количество различных товарных групп

	    2   
	[image: image673.wmf]
	
	 количество моделей в каждой товарной группе, позволяющее в различной степени удовлетворить потребность в соответствии с ее развитостью

	    3   
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	 общее количество товарных единиц

	 
	[image: image675.wmf]
	
	 степень близости товарных единиц с точки зрения сырья, каналов сбыта, продвижения
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 ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
При интенсивном распределении распределение происходит …
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	 по отношению к товарам повседневного спроса
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	[image: image680.wmf]
	
	 через возможно большее количество торговых точек

	 
	[image: image681.wmf]
	
	 через крайне ограниченное количество торговых точек

	 
	[image: image682.wmf]
	
	 по отношению к товарам предварительного выбора
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 ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между носителями и соответствующими средствами представления рекламы.
1. Газеты, журналы, книги
2. Средства передвижения, сотрудники, артисты
3. Сооружения, здания, тумбы

	    1    
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	 объявления, известия, сообщения

	    2    
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	 значки, наклейки, эмблемы с рекламным содержанием

	    3    
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	 плакаты, световые табло, экраны
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	 видеодиски, кабельное телевидение, телевизионные центры
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  ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
В середине февраля 2011 г. на Саратовскую область обрушился мощный снежный циклон. В результате все дороги были заметены. Автомобили, которых застал циклон в дороге, вынуждены были остановиться на трассе возле придорожных кафе, в которых возникла ситуация, когда …
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	 резко возросли цены
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	 появился дефицит продуктов питания

	 
	[image: image693.wmf]
	
	 цены резко понизились

	 
	[image: image694.wmf]
	
	 резко повысилось предложение товара


Решение:
В данной ситуации спрос превысил предложение, в результате возник дефицит товара, и цены резко возросли.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики : учеб. / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 376–380. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
К характеристикам брокеров как оптовых посредников относят …
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	 не являются собственниками продукции
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	 содействует заключению сделок купли-продажи товара

	 
	[image: image700.wmf]
	
	 обладают правом собственности на приобретаемый товар

	 
	[image: image701.wmf]
	
	 предоставляют полный цикл обслуживания (хранение запасов, кредитование, обеспечение доставки товара и т.д.)


Решение:
Брокеры – это посредники, которые не являются собственниками продукции и не могут распоряжаться ею. Их функция заключается в содействии заключению сделок купли-продажи товара.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 439. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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  ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между классификационными группами и конкретными товарами.
1. Основные товары повседневного спроса
2. Товары импульсивной покупки
3. Товары для экстренных случаев

	    1    
	[image: image703.wmf]
	
	 овощи, хлеб, молоко, мыло, стиральные порошки

	    2    
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	 шоколад, жевательная резинка, красочные журналы

	    3    
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	 зонтик, трос для буксировки легковых автомобилей, аспирин
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	 одежда, обувь, бытовые приборы


Решение:
Основные товары повседневного спроса покупаются людьми регулярно, иногда ежедневно. К ним относятся основные продукты питания (не деликатесы) – овощи, хлеб, молоко и др. Сюда же можно отнести мыло, стиральные порошки и т.п.
Товары импульсивной покупки приобретаются людьми нерегулярно, без предварительного планирования в результате неожиданно возникшего желания – увидел, захотел, купил. К ним относятся сладости (шоколад, жевательная резинка и т.п.), а также красочные журналы, открытки и т.д.
Товары для экстренных случаев предназначены для удовлетворения неожиданно возникшей острой нужды. Допустим трос для буксировки легковых автомобилей, предлагаемый в магазинчике, расположенном на междугородней трассе.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учеб. / В. И. Беляев. –  4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – С. 370. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между направлениями рекламной деятельности и их сущностью.

1. Функциональная направленность
2. Информационная направленность
3. Социальная направленность

	    1   
	[image: image708.wmf]
	
	 доходчивая информация об образе и преимуществах именно этого товара с целью вызвать интерес и подвести покупателя к приобретению

	    2   
	[image: image709.wmf]
	
	 создание доступных описаний, помощь в поиске необходимых товаров и услуг

	    3   
	[image: image710.wmf]
	
	 отражение уровня развития общества, экономических отношений, степени защищенности граждан в государстве

	 
	[image: image711.wmf]
	
	 выделение достоинств фирмы, выгодно отличающих ее от конкурентов


Решение:
Рекламная деятельность имеет в основе несколько направлений:
функциональная направленность – доходчивая информация об образе и преимуществах именно этого товара с целью вызвать интерес и подвести покупателя к приобретению;
информационная направленность – создание доступных описаний, помощь в поиске необходимых товаров и услуг;
социальная направленность – отражение уровня развития общества, экономических отношений, степени защищенности граждан в государстве.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 512. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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 ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Формирование ценовой политики относится к ____________ функции маркетинга.
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	 сбытовой

	 
	[image: image715.wmf]
	
	 исследовательской

	 
	[image: image716.wmf]
	
	 производственной

	 
	[image: image717.wmf]
	
	 управленческой
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Установите соответствие между понятиями и их определениями.
1. Предпринимательство
2. Маркетинг
3. Коммерция

	   1   
	[image: image719.wmf]
	
	 инициативная деятельность граждан и их объединений, направленная на получение прибыли или личного дохода, осуществляемая от своего имени, на свой риск и под имущественную ответственность

	   2   
	[image: image720.wmf]
	
	 комплексная система организации производства и сбыта продукции, ориентированная на достижение целей производителей через удовлетворение запросов конкретных потребителей

	   3   
	[image: image721.wmf]
	
	 деятельность в сфере товарного обращения, движения товара и/или услуги с целью получения прибыли

	 
	[image: image722.wmf]
	
	 комплексная характеристика развитости социально-экономической структуры, присущих ей типа и формы организации жизни и деятельности людей, уровня их организационных знаний, навыков и сознания


Решение:
Предпринимательство – это инициативная деятельность граждан и их объединений, направленная на получение прибыли или личного дохода, осуществляемая от своего имени, на свой риск и под имущественную ответственность.
Маркетинг – это комплексная система организации производства и сбыта продукции, ориентированная на достижение целей производителей через удовлетворение запросов конкретных потребителей, выявляемых на основе исследования рынка.
Коммерция – это деятельность в сфере товарного обращения, движения товара и/или услуги с целью получения прибыли.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 12, 711. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).

Щегорцов, В. А. Маркетинг : учеб. для вузов / В. А. Щегорцев, В. А. Таран. – М. : ЮНИТИ-ДАНА, 2005. – С. 40. – (Рекомендовано Учебно-методическим центром «Профессиональный учебник»).
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  ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Средствами достижения цели в концепции совершенствования производства являются …
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	 совершенствование технологии
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	[image: image727.wmf]
	
	 снижение цен

	 
	[image: image728.wmf]
	
	 реклама

	 
	[image: image729.wmf]
	
	 изучение нужд и потребностей людей


Решение:
Конечной целью в концепции совершенствования производства является получение прибыли за счет значительного увеличения объемов производства. Средствами достижения данной цели являются совершенствование технологии и снижение цен.

Беляев, В. И. Маркетинг : основы теории и практики: учебник / В. И. Беляев. – 4-е изд., перераб. и доп. – М. : КНОРУС, 2010. – 41–45. – (Рекомендовано Научно-методическим советом по экономике УМО по классическому университетскому образованию в качестве учебника для студентов высших учебных заведений).
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  ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и их характеристиками.
1. Национальный маркетинг
2. Международный маркетинг
3. Коммерческий маркетинг

	    1    
	[image: image731.wmf]
	
	 региональный, локальный

	    2    
	[image: image732.wmf]
	
	 экспортный, глобальный, мировой

	    3    
	[image: image733.wmf]
	
	 прибыльный

	 
	[image: image734.wmf]
	
	 потребительский


Решение:
В зависимости от цели обмена выделяют: коммерческий маркетинг – прибыльный; некоммерческий маркетинг – бесприбыльный.
По территориальному признаку выделяют: национальный маркетинг (региональный, локальный); международный маркетинг (экспортный, глобальный, мировой).

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 42–45. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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 ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
Структура и уровень потребления относятся к _____________ факторам макросреды.
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	 экономическим

	 
	[image: image738.wmf]
	
	 демографическим

	 
	[image: image739.wmf]
	
	 политическим
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	 социальным
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
К характеристикам вертикальной ниши не относится …

	[image: image742.png]



	[image: image743.wmf]
	
	 реализация разных изделий одной группе потребителей

	 
	[image: image744.wmf]
	
	 не занятая конкурентами часть рынка

	 
	[image: image745.wmf]
	
	 реализация данного изделия разным группам потребителей

	 
	[image: image746.wmf]
	
	 реализация группы функционально близких изделий разным группам потребителей


Решение:
Основой конкурентной сегментации является нахождение не занятой конкурентами ниши с целью получения преимуществ с использованием нововведений. Ниша рынка (в переводе с латинского – «гнездо») представляет собой достаточно узкую, подчас незаметную область рынка, попав в которую, новое предприятие, новая продукция или вид деятельности могут стать прибыльным и быстро растущим бизнесом.
Существуют два подхода к формированию ниши рынка:
 вертикальный;
 горизонтальный.
Маркетинг, ориентированный на вертикальную нишу, заключается в поиске путей реализации данного изделия или группы функционально близких изделий по разным группам потребителей (одно изделие разным группам потребителей – полиграфическая техника для разных отраслей; банкоматы для обслуживания различных клиентов).
Маркетинг, ориентированный на горизонтальную нишу рынка, заключается в удовлетворении различных нужд потребителей в товарах и услугах, которые между собой функционально независимы (разные изделия одной группе потребителей – разнообразное спортивное оборудование для аквалангистов, стоматологическая техника для дантистов).

Соловьев, Б. А. Маркетинг : учеб. / Б. А. Соловьев. – М. : ИНФРА-М, 2005. – С. 80. – (Допущено Министерством образования Российской Федерации в качестве учеб. пособия для слушателей образоват. учреждений, обучающихся по программе МВА и другим программам подготовки управленческих кадров).
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  ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Соотнесите методы маркетинговых исследований и их определения.
1) Наблюдение;
2) Панель;
3) Эксперимент,

	    1    
	[image: image748.wmf]
	
	 планомерный охват воспринимаемых органами чувств обстоятельств без воздействия на объект исследования

	    2    
	[image: image749.wmf]
	
	 повторяющийся сбор данных у одной группы через равные промежутки времени

	    3    
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	 исследование влияния одного фактора на другой при одновременном контроле посторонних факторов
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	 опрос участников рынка и экспертов


Решение:
Методы маркетинговых исследований и их определения:
Наблюдение – планомерный охват воспринимаемых органами чувств обстоятельств без воздействия на объект исследования.
Интервью – опрос участников рынка и экспертов.
Панель – повторяющийся сбор данных у одной группы через равные промежутки времени.
Эксперимент – исследование влияния одного фактора на другой при одновременном контроле посторонних факторов. 

Завьялов, П.С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах: учеб. пособие / П.С. Завьялов. – М.: ИНФРА-М, 2002. – С. 17. – (Высшее образование).
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  ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
Индивидуальное глубинное интервью относится к следующим видам исследований …
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	 полевым
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	 качественным
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	 количественным
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	 кабинетным


Решение:
Глубинное интервью осуществляется путем проведения индивидуального или группового интервьюирования с целью получения сведений и мотивации потребительского поведения. 
Глубинное интервью относится к качественным исследованиям, целью которых является получение данных, объясняющих наблюдаемое явление. Такого рода данные не выражаются в конкретных цифрах и не поддаются какой-либо статистической обработке.
С точки зрения сбора информации, глубинное интервью относится к полевым исследованиям, которые связаны с получением первичной информации.

Соловьев, Б.А. Маркетинг: учеб. / Б.А. Соловьев. – М.: ИНФРА-М, 2005. – С. 278. – (Допущено Министерством образования Российской Федерации в качестве учеб. пособия для слушателей образоват. учреждений, обучающихся по программе МВА и другим программам подготовки управленческих кадров).
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 ЗАДАНИЕ N 1 сообщить об ошибке
Тема: Цена в системе комплекса маркетинга
Основными ценообразующими факторами рынка являются …
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	 спрос
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	 предложение
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	 издержки
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	 емкость рынка
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 ЗАДАНИЕ N 2 сообщить об ошибке
Тема: Система товародвижения
Для оптовых торговых организаций характерны следующие основные черты …
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	 закупка крупных партий товаров
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	 разбивка крупных партий товаров на более мелкие

	 
	[image: image771.wmf]
	
	 реализация товара конечным потребителям
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	 реализация товаров через магазины самообслуживания
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 ЗАДАНИЕ N 3 сообщить об ошибке
Тема: Товар в системе комплекса маркетинга
Установите соответствие между классификационными группами и конкретными товарами.
1. Основные товары повседневного спроса
2. Товары импульсивной покупки
3. Товары для экстренных случаев

	    1    
	[image: image774.wmf]
	
	 овощи, хлеб, молоко, мыло, стиральные порошки

	    2    
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	 шоколад, жевательная резинка, красочные журналы

	    3    
	[image: image776.wmf]
	
	 зонтик, трос для буксировки легковых автомобилей, аспирин
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	 одежда, обувь, бытовые приборы
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 ЗАДАНИЕ N 4 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинговые коммуникации
Установите соответствие между отдельными элементами комплекса коммуникаций и их достоинствами.
1. Реклама
2. Личная продажа
3. Стимулирование сбыта

	   1   
	[image: image779.wmf]
	
	 привлекает большой, географически разбросанный рынок; хорошо сочетается с другими коммуникациями и повышает их эффективность; может многократно повторяться для одной и той же аудитории

	   2   
	[image: image780.wmf]
	
	 вызывает ответную реакцию со стороны потенциального покупателя; может приспосабливаться к требованиям отдельных покупателей; значительно сокращает бесполезную аудиторию

	   3   
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	 привлекает внимание потенциальных покупателей, предлагая им какую-либо уступку; делает четкое предложение незамедлительно совершить покупку; приводит к кратковременному росту сбыта
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	 в большинстве случаев дает потенциальному покупателю достоверную информацию; воспринимается покупателями более объективно, чем информация, исходящая непосредственно от фирмы
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 ЗАДАНИЕ N 5 сообщить об ошибке
Тема: Эволюция концепций маркетинга
Средствами достижения цели в концепции совершенствования производства являются …

	[image: image784.png]
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	 совершенствование технологии
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	 снижение цен
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	 реклама
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	 изучение нужд и потребностей людей
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  ЗАДАНИЕ N 6 сообщить об ошибке
Тема: Маркетинг как философия и методология современного предпринимательства
Соотнести аспекты, отражающие качество маркетинга, и их характеристики.
1) Философский аспект;
2) Поведенческий аспект;
3) Информационный аспект;
4) Социальный аспект,

	    1   
	[image: image791.wmf]
	
	 удовлетворение запросов потребителя, ориентация на новаторство, приоритет стратегического мышления

	    2   
	[image: image792.wmf]
	
	 постоянная забота об имидже фирмы и ее продуктах

	    3   
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	 ориентация на исследование рынка, целенаправленное формирование рынка с учетом его значимости, разработка концепций, опирающихся на базы данных

	    4   
	[image: image794.wmf]
	
	 ориентация фирмы на охрану здоровья потребителей и охрану окружающей среды, безопасность

	 
	[image: image795.wmf]
	
	 децентрализация и гибкость управления вместо повышенной централизации и бюрократизации


Решение:
Качество маркетинга определяется степенью удовлетворения фирмой-товаропроизводителем запросов и пожеланий потребителей. Качество маркетинга отражают следующие аспекты:
философский аспект – удовлетворение запросов потребителя, ориентация на новаторство, приоритет стратегического мышления;
поведенческий аспект – постоянная забота об имидже фирмы и ее продуктах;
информационный аспект – ориентация на исследование рынка, целенаправленное формирование рынка с учетом его значимости, разработка концепций, опирающихся на базы данных;
социальный аспект – ориентация фирмы на охрану здоровья потребителей и охрану окружающей среды, безопасность. 
Кроме того, выделяют аспект принципа действия, аспект дифференциации, организационный аспект качества маркетинга.

Завьялов, П.С. Маркетинг в схемах, рисунках и таблицах: учеб. пособие / П.С. Завьялов. – М.: ИНФРА-М, 2002. – С. 17. – (Высшее образование).
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 ЗАДАНИЕ N 7 сообщить об ошибке
Тема: Функции маркетинга
Интегрирующая функция маркетинга обеспечивает эффект …
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	 синергетический
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	 масштаба

	 
	[image: image800.wmf]
	
	 кривой опыта
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	 целостности
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  ЗАДАНИЕ N 8 сообщить об ошибке
Тема: Виды и задачи маркетинга
Установите соответствие между видами маркетинга и их сущностью.
1. Микромаркетинг
2. Макромаркетинг
3. Мегамаркетинг

	   1   
	[image: image803.wmf]
	
	 уровень, где проведение маркетинговых программ и их результат затрагивают непосредственно экономический субъект и потребителей его продукции и услуг

	   2   
	[image: image804.wmf]
	
	 вид деятельности общества, который несет ответственность за достижение социальных целей

	   3   
	[image: image805.wmf]
	
	 стратегическое мышление, учитывающее необходимость согласования возможных последствий предложения продуктов не только с потребителями, но и с профсоюзами, правительством, общественными организациями

	 
	[image: image806.wmf]
	
	 вид маркетинга, используемый неприбыльными образованиями (например, организациями муниципального уровня, города и т.д.)


Решение:
Микромаркетинг – уровень, где проведение маркетинговых программ и их результат затрагивают непосредственно экономический субъект и потребителей его продукции и услуг.
Макромаркетинг – вид деятельности общества, который несет ответственность за достижение социальных целей.
Мегамаркетинг – стратегическое мышление, учитывающее необходимость согласования возможных последствий предложения продуктов не только с потребителями, но и с профсоюзами, правительством, общественными организациями

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 46–47. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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 ЗАДАНИЕ N 9 сообщить об ошибке
Тема: Внешняя среда маркетинга
Факторы макросреды являются …
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	 порождением природы и общества вообще

	 
	[image: image810.wmf]
	
	 непосредственным порождением бизнеса
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	 продуктом предпринимательской деятельности
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	 порождением семьи
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  ЗАДАНИЕ N 10 сообщить об ошибке
Тема: Система маркетинговой информации о рынке и методы ее сбора
Установите соответствие между методами опроса и их недостатками.

1. Опрос при личной беседе 
2. Опрос по телефону
3. Опрос по почте

	    1   
	[image: image814.wmf]
	
	 необходимость в специалистах со знанием психологии; ограниченность по объему вопросов и численности опрашиваемых; сложность в обработке информации, охват небольших территорий

	    2   
	[image: image815.wmf]
	
	 ограничения по объему вопросов; отсутствие контроля за достоверностью информации; сложность в компоновке ответов; наличие субъективных факторов

	    3   
	[image: image816.wmf]
	
	 большие затраты времени, относительно высокая стоимость, необходимость профессиональной подготовки вопросов, частое отсутствие понимания респондентов

	 
	[image: image817.wmf]
	
	 субъективность восприятия; низкая репрезентативность; наличие эффекта наблюдения


Решение:
Опрос при личной беседе имеет такие недостатки, как необходимость в специалистах со знанием психологии; ограниченность по объему вопросов и численности опрашиваемых; сложность в обработке информации, охват небольших территорий.
Опрос по телефону имеет такие недостатки, как ограничения по объему вопросов; отсутствие контроля за достоверностью информации; сложность в компоновке ответов; наличие субъективных факторов.
Опрос по телефону имеет такие недостатки, как большие затраты времени, относительно высокая стоимость, необходимость профессиональной подготовки вопросов, частое отсутствие понимания респондентов.

Багиев, Г. Л. Маркетинг : учеб. для вузов / Г. Л. Багиев, В. М. Тарасевич, Х. Анн; под общ. ред. Г. Л. Багиева. – 3-е изд. – СПб. : Питер, 2008. – С. 113. – (Рекомендовано Министерством образования и науки Российской Федерации в качестве учеб. для студентов вузов, обучающихся по экон. специальностям).
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 ЗАДАНИЕ N 11 сообщить об ошибке
Тема: Классификация и сущность видов маркетинговых исследований
К каузальным целям маркетингового исследования относятся …
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	 обоснование гипотез
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	 выявление причинно-следственных связей
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	 описание маркетинговой информации
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	 сбор предварительной информации
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  ЗАДАНИЕ N 12 сообщить об ошибке
Тема: Сегментирование рынка
Способ представления процесса позиционирования с использованием нескольких оценочных показателей называется …

	[image: image826.png]
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	 картой восприятия

	 
	[image: image828.wmf]
	
	 конкурентной картой

	 
	[image: image829.wmf]
	
	 профилем товара

	 
	[image: image830.wmf]
	
	 картой сегментирования


Решение:
Способ представления процесса позиционирования с использованием нескольких оценочных показателей называется картой восприятия. Она характеризует предпочтительные комбинации выгод, которыми руководствуются потребители при выборе того или иного товара.

Соловьев, Б. А. Маркетинг : учеб. / Б. А. Соловьев. – М. : ИНФРА-М, 2005. – С. 93. – (Допущено Министерством образования Российской Федерации в качестве учеб. пособия для слушателей образоват. учреждений, обучающихся по программе МВА и другим программам подготовки управленческих кадров).



_1417368467.unknown

_1417368748.unknown

_1417368894.unknown

_1417368968.unknown

_1417369006.unknown

_1417369025.unknown

_1417369034.unknown

_1417369039.unknown

_1417369041.unknown

_1417369042.unknown

_1417369040.unknown

_1417369036.unknown

_1417369038.unknown

_1417369035.unknown

_1417369029.unknown

_1417369032.unknown

_1417369033.unknown

_1417369030.unknown

_1417369027.unknown

_1417369028.unknown

_1417369026.unknown

_1417369015.unknown

_1417369020.unknown

_1417369022.unknown

_1417369023.unknown

_1417369021.unknown

_1417369017.unknown

_1417369019.unknown

_1417369016.unknown

_1417369010.unknown

_1417369013.unknown

_1417369014.unknown

_1417369012.unknown

_1417369008.unknown

_1417369009.unknown

_1417369007.unknown

_1417368987.unknown

_1417368996.unknown

_1417369001.unknown

_1417369003.unknown

_1417369005.unknown

_1417369002.unknown

_1417368999.unknown

_1417369000.unknown

_1417368997.unknown

_1417368992.unknown

_1417368994.unknown

_1417368995.unknown

_1417368993.unknown

_1417368989.unknown

_1417368990.unknown

_1417368988.unknown

_1417368978.unknown

_1417368982.unknown

_1417368985.unknown

_1417368986.unknown

_1417368983.unknown

_1417368980.unknown

_1417368981.unknown

_1417368979.unknown

_1417368973.unknown

_1417368975.unknown

_1417368976.unknown

_1417368974.unknown

_1417368971.unknown

_1417368972.unknown

_1417368969.unknown

_1417368931.unknown

_1417368950.unknown

_1417368959.unknown

_1417368964.unknown

_1417368966.unknown

_1417368967.unknown

_1417368965.unknown

_1417368961.unknown

_1417368962.unknown

_1417368960.unknown

_1417368954.unknown

_1417368957.unknown

_1417368958.unknown

_1417368955.unknown

_1417368952.unknown

_1417368953.unknown

_1417368951.unknown

_1417368940.unknown

_1417368945.unknown

_1417368947.unknown

_1417368948.unknown

_1417368946.unknown

_1417368943.unknown

_1417368944.unknown

_1417368941.unknown

_1417368936.unknown

_1417368938.unknown

_1417368939.unknown

_1417368937.unknown

_1417368933.unknown

_1417368934.unknown

_1417368932.unknown

_1417368912.unknown

_1417368922.unknown

_1417368926.unknown

_1417368929.unknown

_1417368930.unknown

_1417368927.unknown

_1417368924.unknown

_1417368925.unknown

_1417368923.unknown

_1417368917.unknown

_1417368919.unknown

_1417368921.unknown

_1417368918.unknown

_1417368915.unknown

_1417368916.unknown

_1417368914.unknown

_1417368903.unknown

_1417368908.unknown

_1417368910.unknown

_1417368911.unknown

_1417368909.unknown

_1417368905.unknown

_1417368907.unknown

_1417368904.unknown

_1417368899.unknown

_1417368901.unknown

_1417368902.unknown

_1417368900.unknown

_1417368896.unknown

_1417368897.unknown

_1417368895.unknown

_1417368821.unknown

_1417368857.unknown

_1417368876.unknown

_1417368885.unknown

_1417368889.unknown

_1417368892.unknown

_1417368893.unknown

_1417368890.unknown

_1417368887.unknown

_1417368888.unknown

_1417368886.unknown

_1417368880.unknown

_1417368882.unknown

_1417368884.unknown

_1417368881.unknown

_1417368878.unknown

_1417368879.unknown

_1417368877.unknown

_1417368866.unknown

_1417368871.unknown

_1417368873.unknown

_1417368874.unknown

_1417368872.unknown

_1417368869.unknown

_1417368870.unknown

_1417368867.unknown

_1417368862.unknown

_1417368864.unknown

_1417368865.unknown

_1417368863.unknown

_1417368859.unknown

_1417368861.unknown

_1417368858.unknown

_1417368839.unknown

_1417368848.unknown

_1417368853.unknown

_1417368855.unknown

_1417368856.unknown

_1417368854.unknown

_1417368850.unknown

_1417368851.unknown

_1417368849.unknown

_1417368843.unknown

_1417368846.unknown

_1417368847.unknown

_1417368845.unknown

_1417368841.unknown

_1417368842.unknown

_1417368840.unknown

_1417368830.unknown

_1417368834.unknown

_1417368837.unknown

_1417368838.unknown

_1417368835.unknown

_1417368832.unknown

_1417368833.unknown

_1417368831.unknown

_1417368825.unknown

_1417368827.unknown

_1417368829.unknown

_1417368826.unknown

_1417368823.unknown

_1417368824.unknown

_1417368822.unknown

_1417368784.unknown

_1417368802.unknown

_1417368811.unknown

_1417368816.unknown

_1417368818.unknown

_1417368819.unknown

_1417368817.unknown

_1417368814.unknown

_1417368815.unknown

_1417368813.unknown

_1417368807.unknown

_1417368809.unknown

_1417368810.unknown

_1417368808.unknown

_1417368805.unknown

_1417368806.unknown

_1417368804.unknown

_1417368793.unknown

_1417368798.unknown

_1417368800.unknown

_1417368801.unknown

_1417368799.unknown

_1417368796.unknown

_1417368797.unknown

_1417368794.unknown

_1417368789.unknown

_1417368791.unknown

_1417368792.unknown

_1417368790.unknown

_1417368787.unknown

_1417368788.unknown

_1417368785.unknown

_1417368766.unknown

_1417368775.unknown

_1417368780.unknown

_1417368782.unknown

_1417368783.unknown

_1417368781.unknown

_1417368777.unknown

_1417368779.unknown

_1417368776.unknown

_1417368771.unknown

_1417368773.unknown

_1417368774.unknown

_1417368772.unknown

_1417368768.unknown

_1417368770.unknown

_1417368767.unknown

_1417368757.unknown

_1417368762.unknown

_1417368764.unknown

_1417368765.unknown

_1417368763.unknown

_1417368759.unknown

_1417368761.unknown

_1417368758.unknown

_1417368753.unknown

_1417368755.unknown

_1417368756.unknown

_1417368754.unknown

_1417368750.unknown

_1417368751.unknown

_1417368749.unknown

_1417368606.unknown

_1417368676.unknown

_1417368712.unknown

_1417368730.unknown

_1417368739.unknown

_1417368744.unknown

_1417368746.unknown

_1417368747.unknown

_1417368745.unknown

_1417368741.unknown

_1417368742.unknown

_1417368740.unknown

_1417368735.unknown

_1417368737.unknown

_1417368738.unknown

_1417368736.unknown

_1417368732.unknown

_1417368733.unknown

_1417368731.unknown

_1417368721.unknown

_1417368726.unknown

_1417368728.unknown

_1417368729.unknown

_1417368727.unknown

_1417368723.unknown

_1417368724.unknown

_1417368722.unknown

_1417368717.unknown

_1417368719.unknown

_1417368720.unknown

_1417368718.unknown

_1417368714.unknown

_1417368716.unknown

_1417368713.unknown

_1417368694.unknown

_1417368703.unknown

_1417368708.unknown

_1417368710.unknown

_1417368711.unknown

_1417368709.unknown

_1417368705.unknown

_1417368707.unknown

_1417368704.unknown

_1417368699.unknown

_1417368701.unknown

_1417368702.unknown

_1417368700.unknown

_1417368697.unknown

_1417368698.unknown

_1417368695.unknown

_1417368685.unknown

_1417368690.unknown

_1417368692.unknown

_1417368693.unknown

_1417368691.unknown

_1417368688.unknown

_1417368689.unknown

_1417368686.unknown

_1417368681.unknown

_1417368683.unknown

_1417368684.unknown

_1417368682.unknown

_1417368679.unknown

_1417368680.unknown

_1417368678.unknown

_1417368641.unknown

_1417368659.unknown

_1417368668.unknown

_1417368672.unknown

_1417368674.unknown

_1417368675.unknown

_1417368673.unknown

_1417368670.unknown

_1417368671.unknown

_1417368669.unknown

_1417368663.unknown

_1417368665.unknown

_1417368667.unknown

_1417368664.unknown

_1417368661.unknown

_1417368662.unknown

_1417368660.unknown

_1417368650.unknown

_1417368654.unknown

_1417368657.unknown

_1417368658.unknown

_1417368655.unknown

_1417368652.unknown

_1417368653.unknown

_1417368651.unknown

_1417368645.unknown

_1417368648.unknown

_1417368649.unknown

_1417368647.unknown

_1417368643.unknown

_1417368644.unknown

_1417368642.unknown

_1417368623.unknown

_1417368632.unknown

_1417368637.unknown

_1417368639.unknown

_1417368640.unknown

_1417368638.unknown

_1417368634.unknown

_1417368636.unknown

_1417368633.unknown

_1417368628.unknown

_1417368630.unknown

_1417368631.unknown

_1417368629.unknown

_1417368626.unknown

_1417368627.unknown

_1417368625.unknown

_1417368615.unknown

_1417368619.unknown

_1417368621.unknown

_1417368622.unknown

_1417368620.unknown

_1417368617.unknown

_1417368618.unknown

_1417368616.unknown

_1417368610.unknown

_1417368612.unknown

_1417368613.unknown

_1417368611.unknown

_1417368608.unknown

_1417368609.unknown

_1417368607.unknown

_1417368536.unknown

_1417368571.unknown

_1417368588.unknown

_1417368597.unknown

_1417368601.unknown

_1417368604.unknown

_1417368605.unknown

_1417368603.unknown

_1417368599.unknown

_1417368600.unknown

_1417368598.unknown

_1417368593.unknown

_1417368595.unknown

_1417368596.unknown

_1417368594.unknown

_1417368590.unknown

_1417368592.unknown

_1417368589.unknown

_1417368580.unknown

_1417368584.unknown

_1417368586.unknown

_1417368587.unknown

_1417368585.unknown

_1417368582.unknown

_1417368583.unknown

_1417368581.unknown

_1417368575.unknown

_1417368577.unknown

_1417368578.unknown

_1417368576.unknown

_1417368573.unknown

_1417368574.unknown

_1417368572.unknown

_1417368553.unknown

_1417368562.unknown

_1417368566.unknown

_1417368569.unknown

_1417368570.unknown

_1417368567.unknown

_1417368564.unknown

_1417368565.unknown

_1417368563.unknown

_1417368558.unknown

_1417368560.unknown

_1417368561.unknown

_1417368559.unknown

_1417368555.unknown

_1417368557.unknown

_1417368554.unknown

_1417368545.unknown

_1417368549.unknown

_1417368551.unknown

_1417368552.unknown

_1417368550.unknown

_1417368547.unknown

_1417368548.unknown

_1417368546.unknown

_1417368540.unknown

_1417368542.unknown

_1417368543.unknown

_1417368541.unknown

_1417368538.unknown

_1417368539.unknown

_1417368537.unknown

_1417368501.unknown

_1417368519.unknown

_1417368527.unknown

_1417368532.unknown

_1417368534.unknown

_1417368535.unknown

_1417368533.unknown

_1417368529.unknown

_1417368530.unknown

_1417368528.unknown

_1417368523.unknown

_1417368525.unknown

_1417368526.unknown

_1417368524.unknown

_1417368521.unknown

_1417368522.unknown

_1417368520.unknown

_1417368510.unknown

_1417368514.unknown

_1417368516.unknown

_1417368517.unknown

_1417368515.unknown

_1417368512.unknown

_1417368513.unknown

_1417368511.unknown

_1417368506.unknown

_1417368508.unknown

_1417368509.unknown

_1417368507.unknown

_1417368503.unknown

_1417368504.unknown

_1417368502.unknown

_1417368484.unknown

_1417368493.unknown

_1417368497.unknown

_1417368499.unknown

_1417368500.unknown

_1417368498.unknown

_1417368495.unknown

_1417368496.unknown

_1417368494.unknown

_1417368488.unknown

_1417368490.unknown

_1417368491.unknown

_1417368489.unknown

_1417368486.unknown

_1417368487.unknown

_1417368485.unknown

_1417368475.unknown

_1417368480.unknown

_1417368482.unknown

_1417368483.unknown

_1417368481.unknown

_1417368477.unknown

_1417368479.unknown

_1417368476.unknown

_1417368471.unknown

_1417368473.unknown

_1417368474.unknown

_1417368472.unknown

_1417368469.unknown

_1417368470.unknown

_1417368468.unknown

_1417368196.unknown

_1417368330.unknown

_1417368398.unknown

_1417368432.unknown

_1417368449.unknown

_1417368458.unknown

_1417368462.unknown

_1417368465.unknown

_1417368466.unknown

_1417368463.unknown

_1417368460.unknown

_1417368461.unknown

_1417368459.unknown

_1417368454.unknown

_1417368456.unknown

_1417368457.unknown

_1417368455.unknown

_1417368452.unknown

_1417368453.unknown

_1417368451.unknown

_1417368441.unknown

_1417368445.unknown

_1417368447.unknown

_1417368448.unknown

_1417368446.unknown

_1417368443.unknown

_1417368444.unknown

_1417368442.unknown

_1417368437.unknown

_1417368439.unknown

_1417368440.unknown

_1417368438.unknown

_1417368434.unknown

_1417368436.unknown

_1417368433.unknown

_1417368415.unknown

_1417368424.unknown

_1417368428.unknown

_1417368430.unknown

_1417368431.unknown

_1417368429.unknown

_1417368426.unknown

_1417368427.unknown

_1417368425.unknown

_1417368419.unknown

_1417368422.unknown

_1417368423.unknown

_1417368421.unknown

_1417368417.unknown

_1417368418.unknown

_1417368416.unknown

_1417368407.unknown

_1417368411.unknown

_1417368413.unknown

_1417368414.unknown

_1417368412.unknown

_1417368409.unknown

_1417368410.unknown

_1417368408.unknown

_1417368402.unknown

_1417368404.unknown

_1417368406.unknown

_1417368403.unknown

_1417368400.unknown

_1417368401.unknown

_1417368399.unknown

_1417368364.unknown

_1417368381.unknown

_1417368390.unknown

_1417368394.unknown

_1417368396.unknown

_1417368397.unknown

_1417368395.unknown

_1417368392.unknown

_1417368393.unknown

_1417368391.unknown

_1417368385.unknown

_1417368387.unknown

_1417368388.unknown

_1417368386.unknown

_1417368383.unknown

_1417368384.unknown

_1417368382.unknown

_1417368373.unknown

_1417368377.unknown

_1417368379.unknown

_1417368380.unknown

_1417368378.unknown

_1417368375.unknown

_1417368376.unknown

_1417368374.unknown

_1417368368.unknown

_1417368370.unknown

_1417368371.unknown

_1417368369.unknown

_1417368366.unknown

_1417368367.unknown

_1417368365.unknown

_1417368347.unknown

_1417368356.unknown

_1417368360.unknown

_1417368362.unknown

_1417368363.unknown

_1417368361.unknown

_1417368358.unknown

_1417368359.unknown

_1417368357.unknown

_1417368351.unknown

_1417368353.unknown

_1417368354.unknown

_1417368352.unknown

_1417368349.unknown

_1417368350.unknown

_1417368348.unknown

_1417368339.unknown

_1417368343.unknown

_1417368345.unknown

_1417368346.unknown

_1417368344.unknown

_1417368341.unknown

_1417368342.unknown

_1417368340.unknown

_1417368334.unknown

_1417368337.unknown

_1417368338.unknown

_1417368335.unknown

_1417368332.unknown

_1417368333.unknown

_1417368331.unknown

_1417368263.unknown

_1417368296.unknown

_1417368313.unknown

_1417368322.unknown

_1417368326.unknown

_1417368328.unknown

_1417368329.unknown

_1417368327.unknown

_1417368324.unknown

_1417368325.unknown

_1417368323.unknown

_1417368317.unknown

_1417368320.unknown

_1417368321.unknown

_1417368319.unknown

_1417368315.unknown

_1417368316.unknown

_1417368314.unknown

_1417368305.unknown

_1417368309.unknown

_1417368311.unknown

_1417368312.unknown

_1417368310.unknown

_1417368307.unknown

_1417368308.unknown

_1417368306.unknown

_1417368301.unknown

_1417368303.unknown

_1417368304.unknown

_1417368302.unknown

_1417368299.unknown

_1417368300.unknown

_1417368297.unknown

_1417368280.unknown

_1417368288.unknown

_1417368292.unknown

_1417368294.unknown

_1417368295.unknown

_1417368293.unknown

_1417368290.unknown

_1417368291.unknown

_1417368289.unknown

_1417368284.unknown

_1417368286.unknown

_1417368287.unknown

_1417368285.unknown

_1417368282.unknown

_1417368283.unknown

_1417368281.unknown

_1417368271.unknown

_1417368275.unknown

_1417368277.unknown

_1417368279.unknown

_1417368276.unknown

_1417368273.unknown

_1417368274.unknown

_1417368272.unknown

_1417368267.unknown

_1417368269.unknown

_1417368270.unknown

_1417368268.unknown

_1417368265.unknown

_1417368266.unknown

_1417368264.unknown

_1417368229.unknown

_1417368246.unknown

_1417368254.unknown

_1417368259.unknown

_1417368261.unknown

_1417368262.unknown

_1417368260.unknown

_1417368256.unknown

_1417368257.unknown

_1417368255.unknown

_1417368250.unknown

_1417368252.unknown

_1417368253.unknown

_1417368251.unknown

_1417368248.unknown

_1417368249.unknown

_1417368247.unknown

_1417368238.unknown

_1417368242.unknown

_1417368244.unknown

_1417368245.unknown

_1417368243.unknown

_1417368240.unknown

_1417368241.unknown

_1417368239.unknown

_1417368233.unknown

_1417368235.unknown

_1417368237.unknown

_1417368234.unknown

_1417368231.unknown

_1417368232.unknown

_1417368230.unknown

_1417368212.unknown

_1417368221.unknown

_1417368225.unknown

_1417368227.unknown

_1417368228.unknown

_1417368226.unknown

_1417368223.unknown

_1417368224.unknown

_1417368222.unknown

_1417368217.unknown

_1417368219.unknown

_1417368220.unknown

_1417368218.unknown

_1417368215.unknown

_1417368216.unknown

_1417368213.unknown

_1417368204.unknown

_1417368208.unknown

_1417368210.unknown

_1417368211.unknown

_1417368209.unknown

_1417368206.unknown

_1417368207.unknown

_1417368205.unknown

_1417368200.unknown

_1417368202.unknown

_1417368203.unknown

_1417368201.unknown

_1417368198.unknown

_1417368199.unknown

_1417368197.unknown

_1417368063.unknown

_1417368129.unknown

_1417368162.unknown

_1417368179.unknown

_1417368187.unknown

_1417368192.unknown

_1417368194.unknown

_1417368195.unknown

_1417368193.unknown

_1417368189.unknown

_1417368191.unknown

_1417368188.unknown

_1417368183.unknown

_1417368185.unknown

_1417368186.unknown

_1417368184.unknown

_1417368181.unknown

_1417368182.unknown

_1417368180.unknown

_1417368171.unknown

_1417368175.unknown

_1417368177.unknown

_1417368178.unknown

_1417368176.unknown

_1417368173.unknown

_1417368174.unknown

_1417368172.unknown

_1417368167.unknown

_1417368169.unknown

_1417368170.unknown

_1417368168.unknown

_1417368165.unknown

_1417368166.unknown

_1417368163.unknown

_1417368146.unknown

_1417368154.unknown

_1417368158.unknown

_1417368160.unknown

_1417368161.unknown

_1417368159.unknown

_1417368156.unknown

_1417368157.unknown

_1417368155.unknown

_1417368150.unknown

_1417368152.unknown

_1417368153.unknown

_1417368151.unknown

_1417368148.unknown

_1417368149.unknown

_1417368147.unknown

_1417368138.unknown

_1417368142.unknown

_1417368144.unknown

_1417368145.unknown

_1417368143.unknown

_1417368140.unknown

_1417368141.unknown

_1417368139.unknown

_1417368133.unknown

_1417368135.unknown

_1417368136.unknown

_1417368134.unknown

_1417368131.unknown

_1417368132.unknown

_1417368130.unknown

_1417368096.unknown

_1417368113.unknown

_1417368121.unknown

_1417368125.unknown

_1417368127.unknown

_1417368128.unknown

_1417368126.unknown

_1417368123.unknown

_1417368124.unknown

_1417368122.unknown

_1417368117.unknown

_1417368119.unknown

_1417368120.unknown

_1417368118.unknown

_1417368115.unknown

_1417368116.unknown

_1417368114.unknown

_1417368104.unknown

_1417368109.unknown

_1417368111.unknown

_1417368112.unknown

_1417368110.unknown

_1417368106.unknown

_1417368107.unknown

_1417368105.unknown

_1417368100.unknown

_1417368102.unknown

_1417368103.unknown

_1417368101.unknown

_1417368098.unknown

_1417368099.unknown

_1417368097.unknown

_1417368080.unknown

_1417368088.unknown

_1417368092.unknown

_1417368094.unknown

_1417368095.unknown

_1417368093.unknown

_1417368090.unknown

_1417368091.unknown

_1417368089.unknown

_1417368084.unknown

_1417368086.unknown

_1417368087.unknown

_1417368085.unknown

_1417368082.unknown

_1417368083.unknown

_1417368081.unknown

_1417368071.unknown

_1417368075.unknown

_1417368078.unknown

_1417368079.unknown

_1417368076.unknown

_1417368073.unknown

_1417368074.unknown

_1417368072.unknown

_1417368067.unknown

_1417368069.unknown

_1417368070.unknown

_1417368068.unknown

_1417368065.unknown

_1417368066.unknown

_1417368064.unknown

_1417367932.unknown

_1417367998.unknown

_1417368031.unknown

_1417368047.unknown

_1417368055.unknown

_1417368059.unknown

_1417368061.unknown

_1417368062.unknown

_1417368060.unknown

_1417368057.unknown

_1417368058.unknown

_1417368056.unknown

_1417368051.unknown

_1417368053.unknown

_1417368054.unknown

_1417368052.unknown

_1417368049.unknown

_1417368050.unknown

_1417368048.unknown

_1417368039.unknown

_1417368043.unknown

_1417368045.unknown

_1417368046.unknown

_1417368044.unknown

_1417368041.unknown

_1417368042.unknown

_1417368040.unknown

_1417368035.unknown

_1417368037.unknown

_1417368038.unknown

_1417368036.unknown

_1417368033.unknown

_1417368034.unknown

_1417368032.unknown

_1417368014.unknown

_1417368022.unknown

_1417368027.unknown

_1417368029.unknown

_1417368030.unknown

_1417368028.unknown

_1417368025.unknown

_1417368026.unknown

_1417368023.unknown

_1417368018.unknown

_1417368020.unknown

_1417368021.unknown

_1417368019.unknown

_1417368016.unknown

_1417368017.unknown

_1417368015.unknown

_1417368006.unknown

_1417368010.unknown

_1417368012.unknown

_1417368013.unknown

_1417368011.unknown

_1417368008.unknown

_1417368009.unknown

_1417368007.unknown

_1417368002.unknown

_1417368004.unknown

_1417368005.unknown

_1417368003.unknown

_1417368000.unknown

_1417368001.unknown

_1417367999.unknown

_1417367965.unknown

_1417367982.unknown

_1417367990.unknown

_1417367994.unknown

_1417367996.unknown

_1417367997.unknown

_1417367995.unknown

_1417367992.unknown

_1417367993.unknown

_1417367991.unknown

_1417367986.unknown

_1417367988.unknown

_1417367989.unknown

_1417367987.unknown

_1417367984.unknown

_1417367985.unknown

_1417367983.unknown

_1417367974.unknown

_1417367978.unknown

_1417367980.unknown

_1417367981.unknown

_1417367979.unknown

_1417367976.unknown

_1417367977.unknown

_1417367975.unknown

_1417367970.unknown

_1417367972.unknown

_1417367973.unknown

_1417367971.unknown

_1417367967.unknown

_1417367968.unknown

_1417367966.unknown

_1417367949.unknown

_1417367957.unknown

_1417367961.unknown

_1417367963.unknown

_1417367964.unknown

_1417367962.unknown

_1417367959.unknown

_1417367960.unknown

_1417367958.unknown

_1417367953.unknown

_1417367955.unknown

_1417367956.unknown

_1417367954.unknown

_1417367951.unknown

_1417367952.unknown

_1417367950.unknown

_1417367940.unknown

_1417367945.unknown

_1417367947.unknown

_1417367948.unknown

_1417367946.unknown

_1417367943.unknown

_1417367944.unknown

_1417367941.unknown

_1417367936.unknown

_1417367938.unknown

_1417367939.unknown

_1417367937.unknown

_1417367934.unknown

_1417367935.unknown

_1417367933.unknown

_1417367866.unknown

_1417367899.unknown

_1417367916.unknown

_1417367924.unknown

_1417367928.unknown

_1417367930.unknown

_1417367931.unknown

_1417367929.unknown

_1417367926.unknown

_1417367927.unknown

_1417367925.unknown

_1417367920.unknown

_1417367922.unknown

_1417367923.unknown

_1417367921.unknown

_1417367918.unknown

_1417367919.unknown

_1417367917.unknown

_1417367907.unknown

_1417367912.unknown

_1417367914.unknown

_1417367915.unknown

_1417367913.unknown

_1417367909.unknown

_1417367910.unknown

_1417367908.unknown

_1417367903.unknown

_1417367905.unknown

_1417367906.unknown

_1417367904.unknown

_1417367901.unknown

_1417367902.unknown

_1417367900.unknown

_1417367883.unknown

_1417367891.unknown

_1417367895.unknown

_1417367897.unknown

_1417367898.unknown

_1417367896.unknown

_1417367893.unknown

_1417367894.unknown

_1417367892.unknown

_1417367887.unknown

_1417367889.unknown

_1417367890.unknown

_1417367888.unknown

_1417367885.unknown

_1417367886.unknown

_1417367884.unknown

_1417367875.unknown

_1417367879.unknown

_1417367881.unknown

_1417367882.unknown

_1417367880.unknown

_1417367877.unknown

_1417367878.unknown

_1417367876.unknown

_1417367871.unknown

_1417367873.unknown

_1417367874.unknown

_1417367872.unknown

_1417367868.unknown

_1417367869.unknown

_1417367867.unknown

_1417367834.unknown

_1417367850.unknown

_1417367858.unknown

_1417367862.unknown

_1417367864.unknown

_1417367865.unknown

_1417367863.unknown

_1417367860.unknown

_1417367861.unknown

_1417367859.unknown

_1417367854.unknown

_1417367856.unknown

_1417367857.unknown

_1417367855.unknown

_1417367852.unknown

_1417367853.unknown

_1417367851.unknown

_1417367842.unknown

_1417367846.unknown

_1417367848.unknown

_1417367849.unknown

_1417367847.unknown

_1417367844.unknown

_1417367845.unknown

_1417367843.unknown

_1417367838.unknown

_1417367840.unknown

_1417367841.unknown

_1417367839.unknown

_1417367836.unknown

_1417367837.unknown

_1417367835.unknown

_1417367818.unknown

_1417367826.unknown

_1417367830.unknown

_1417367832.unknown

_1417367833.unknown

_1417367831.unknown

_1417367828.unknown

_1417367829.unknown

_1417367827.unknown

_1417367822.unknown

_1417367824.unknown

_1417367825.unknown

_1417367823.unknown

_1417367820.unknown

_1417367821.unknown

_1417367819.unknown

_1417367809.unknown

_1417367814.unknown

_1417367816.unknown

_1417367817.unknown

_1417367815.unknown

_1417367811.unknown

_1417367812.unknown

_1417367810.unknown

_1417367801.unknown

_1417367805.unknown

_1417367807.unknown

_1417367808.unknown

_1417367806.unknown

_1417367803.unknown

_1417367804.unknown

_1417367802.unknown

_1417367797.unknown

_1417367799.unknown

_1417367800.unknown

_1417367798.unknown

_1417367795.unknown

_1417367796.unknown

_1417367793.unknown

_1417367794.unknown

_1417367791.unknown

_1417367792.unknown

_1417367790.unknown

