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Паспорт комплекта контрольно-оценочных средств

Область применения
Комплект контрольно-оценочных средств предназначен для проверки результатов освоения профессионального модуля (далее ПМ)  основной профессиональной образовательной программы (далее ОПОП) по специальности СПО 
	11.02.09
	
	Многоканальные телекоммуникационные системы

	код
	
	 (углубленной подготовки)


     
                 наименование специальности (уровень подготовки)

в части освоения основного вида профессиональной деятельности (ВПД):

	Продвижение услуг многоканальных телекоммуникационных систем и

	сетей электросвязи



Организация контроля и оценки освоения программы ПМ осуществляется в соответствии c положением об экзамене (квалификационном).
Образовательные результаты и способы их проверки


Освоение  профессиональных компетенций (ПК), соответствующих виду профессиональной деятельности, и общих компетенций (ОК):
	Профессиональные и общие компетенции
	Показатели оценки результата

	1
	2

	ПК 1. Проводить маркетинговые исследования рынка услуг электросвязи для формирования бизнес-планов и бизнес-процессов.
	- проведение маркетингового исследования;

- правильность составления анкеты;

- правильность отбора целевых сегментов рынка;

- правильность измерения удовлетворенности потребителей;

- правильность разработки бизнес-плана;

- составление стратегии маркетинга 

-  оценка качества  продукции и услуг;

- правильность применения дифференциального и комплексного методов для оценки качества продукции и услуг;

- правильность применение показателей надежности для оценки качества продукции и услуг;

	ПК 2. Выбирать технологии для предоставления различных услуг связи в соответствии с заказами потребителей.
	- выполнение анализа рекламной практики конкурентов;

- выбор вида и средств рекламы;

- правильность планирования рекламного бюджета; 

- правильность установления цены на товар;

- организация рекламной деятельности;

- разработка ценовой политики

	ПК 3. Определять стратегию жизненного цикла услуг электросвязи.
	- правильность распределения товара и организации продаж;

- правильность определения стратегии жизненного цикла услуг связи;

- правильность выбора методов оценки качества товаров

- соответствие порядка проведения оценки качества продукции требованиям действующих стандартов;

- своевременность выявления дефектов и регулирования  показателей качества продукции

- правильность проведение оценки качества продукции;

- установление дефектов и регулирование показателей качества продукции;

	ПК 4. Применять методы статистического контроля в профессиональной деятельности.
	-  правильность применение статистических методов для контроля качества продукции и услуг;

- правильность применение регрессионного анализа для оценки взаимного влияния показателей качества продукции и услуг;
- заключение договоров;

- введение и организация электронного бизнеса;

- организация проведения деловых переговоров

- точность и грамотность оформления договоров при осуществлении организации деятельности связи;

- выбор эффективного вида продвижения товара на рынок.

	Углубленная подготовка

	ОК 1. Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес.
	Выполняет выпускную квалификационную работу.

Демонстрирует высокий уровень профессиональной подготовки.



	ОК 2. Организовывать собственную деятельность, определять методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество.
	Выбирает оптимальные способы и методы выполнения профессиональных задач.



	ОК 3. Решать проблемы, оценивать риски и принимать решения в нестандартных ситуациях.
	Решает проблемы на основе анализа ситуации. 

Осуществляет коррекцию деятельности на основе результатов оценки продукта и текущего контроля.

Адаптирует принятое решение на основе прогноза результата профессиональной деятельности. 

Учитывает обозначенные риски при осуществлении профессиональной деятельности. Принимает решения на основе анализа и оценки условий осуществления профессиональной деятельности.



	ОК 4. Осуществлять поиск, анализ и оценку информации, необходимой для постановки и решения профессиональных задач, профессионального и личностного развития.
	Оценивает и использует источник информации определенного типа / конкретный источник для получения недостающей информации и обосновывает свое предложение.

Корректирует профессиональную деятельность на основе обозначенных выводов.



	ОК 5. Использовать информационно-коммуникационные технологии для совершенствования профессиональной деятельности.
	Совершенствует профессиональную деятельность, применяя ИКТ. 



	ОК 6. Работать в коллективе и команде, обеспечивать ее сплочение, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями.
	Обеспечивает сплочение коллектива (команды). Профессионально осуществляет публичное выступление.

Оформляет пояснительную записку в рамках выполнения выпускной квалификационной работы. 



	ОК 7. Ставить цели, мотивировать деятельность подчиненных, организовывать и контролировать их работу с принятием на себя ответственности за результат выполнения заданий.
	Контролирует и отвечает за работу членов команды.



	ОК 8. Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации.
	Анализирует собственные мотивы и внешнюю ситуацию при принятии решений, касающихся своего продвижения с учетом внешних факторов, влияющих на организацию профессиональной деятельности.



	ОК 9. Быть готовым к смене технологий в профессиональной деятельности.
	Проявляет готовность к смене технологий, обеспечивающих профессиональную деятельность.



	ОК 10. Исполнять воинскую обязанность, в том числе с применением полученных профессиональных знаний (для юношей)
	Применяет профессиональные  знания и умения при исполнении обязанностей военной службы.


Освоение умений и усвоение знаний:

	Освоенные умения, усвоенные знания
	Показатели оценки результата

	1
	2

	Умения:

	- применять маркетинговый подход к исследованию рынка услуг связи и информатизации;

- выявлять конкурентные преимущества;

- разрабатывать маркетинговый план;

- разрабатывать концептуальную модель бизнес-плана продвижения услуг связи;

- разрабатывать и работать с компьютерной моделью бизнес-плана продвижения услуг связи.
	Составление анкеты

Проведение маркетингового исследования

Исследование отдельного сегмента рынка

Разработка маркетингового бизнес-плана

Разработка концептуальной модели бизнес-плана

Разработка компьютерной модели бизнес-плана

Отбор целевых сегментов рынка

Разработка стратегии маркетинга



	- разрабатывать рекламу услуг:

- осуществлять выбор технологии для предоставления различных услуг связи;

- создавать потребительские предпочтения;

- решать практические задачи методом экспертных оценок;

- определять и выбирать показатели для оценки качества услуг связи;

- оценивать надежность изделия.
	Планирование рекламного бюджета. Постановка целей

Выполнение анализа рекламной практики конкурентов.

Разработка и сравнительный анализ вариантов рекламных сообщений. Выбор вида и средств рекламы. Оценка рекламы

Экономическая сущность маркетинга

Разработка ценовой политики

Создание комплекса маркетинговых коммуникаций

Концепция управления фирмой

Элементы маркетинговой деятельности

Установление цены на товар

Организация рекламной деятельности

Применение экспертного метода для оценки качества  продукции и услуг  
Оценка показателей качества   продукции и услуг дифференциальным и комплексным  методами 

Расчет показателей надежности продукции 

	- применять методику определения стратегии жизненного цикла услуг связи;

- разрабатывать жизненный цикл услуг связи; 

- использовать нормативные документы, применяемые в процессе управления качеством;

- работать с рекламациями;


	Измерение удовлетворенности потребителей в системе менеджмента качества

Определение стратегии жизненного цикла услуг связи

Определение показателей для оценки качества услуг связи  и информатизации

Определение качества предоставляемых услуг

Планирование товарной политики

Разработка новых товаров. Жизненный цикл.

Распределение товара и организация продаж

Создание имиджа фирмы

Проведение семинара по теме: Особенности закона  Российской Федерации «О защите прав потребителей».

Проведение семинара по теме: Федеральный закон «О техническом регулировании» от 15 декабря 2002 г.  

Проведение семинара по теме: Патентный закон РФ №3517-1  от 23 сентября 1992 г. 

	- использовать методы контроля качества;

- применять различные методы контроля качества продукции (услуг связи)

- применять статистические методы для оценки показателей качества;

-  владеть методикой определения уровня удовлетворенности потребителей качеством предоставляемых услуг.
	Построение и анализ карт размаха и средних значений для регулирования качества  продукции 

Построение и анализ карт доли дефектных изделий для регулирования   показателей качества 
Применение расчетных и графических характеристик выборки для оценки качества  продукции

Определение   статистических характеристик показателей качества с использованием программы Excel
Применение регрессионного анализа для оценки взаимосвязи показателей качества.

Применение регрессионного анализа для оценки взаимосвязи показателей качества

Измерение удовлетворенности потребителей 

Заключение коммерческих договоров при осуществлении деятельности организации связи

Заключение страховых договоров при осуществлении деятельности организации связи

Организация проведение деловых переговоров

Введение и организация электронного бизнеса

Анализ покупательского поведения

Сегментирование рынка и позиционирование товара

Продвижение товара на рынок. Выбор эффективного вида

	Знания:

	- методы изучения рынка отрасли связи и информатизации;

- методы изучения конкурентоспособности организации на рынке отрасли связи и информатизации:

- перспективные технологии разработки бизнес-плана;

- стратегические и финансовые аспекты бизнес-плана и их влияние на реализацию намерений и достижение целей компании;

- инструменты маркетингового «микса» и продвижение услуг связи.
	Маркетинг как философия современного предпринимательства

Маркетинговая информационная система и маркетинговые исследования

Управление маркетинговой деятельностью

	- методы ценообразования на рынках услуг связи и информатизации;

- PR-технологии и продвижение услуг связи;

- методы ценообразования на рынках услуг связи;

- основные показатели качества продукции;

-    основные понятия услуг связи, характерные признаки, классификацию;           

-     номенклатуру показателей качества услуг;

- Общероссийский классификатор услуг населению (ОКУН);

-требования к качеству услуг; 

-теорию оценок качества;

- метод экспертных оценок;

- методы оценки надежности изделий;
	Цена и ценовая политика

Коммуникативная политика

Качество продукции и внедрение новых технологий  

Номенклатура показателей качества. Общероссийского классификатора услуг населению.

Методы определения значений показателей качества. 

Выбор аналогов и базовых образцов, выбор квалиметрической шкалы  

Экспертный метод оценки качества

Дифференциальный метод оценки качества

Комплексный метод оценки качества



	- требования к системам менеджмента качества;

- область применения стандартов системы менеджмента качества;

- особенности семейства стандартов системы менеджмента качества; 

- нормативные документы, применяемые в процессе управления качеством;

-понятие жизненного цикла, основные стадии;

-правила предъявления и рассмотрения рекламаций

- качество продукции и внедрение новых технологий;
	Товар и товарная политика

Качество продукции и цели управления качеством

  Термины определения и общие положения

Основные термины и определения в области менеджмента качества.
Требования к системам менеджмента качества 

Международные и    отечественные стандарты по    управлению качеством   

Понятие и значение правового обеспечения  управления качеством

Основные этапы процессов жизненного цикла 

Методы регулирования качества процессов

Правила предъявления и рассмотрения рекламаций 

	- методы контроля качества продукции;

- методы статистического контроля и регулирования качества продукции.

- психологическое воздействие рекламного продукта при продвижении услуг связи;

- организацию работы по продвижению услуг связи на рынке;

- современные информационные системы компаний.
	Система методов контроля качества 

 Статистические методы контроля качества
Использование регрессионного анализа для оценки взаимосвязи параметров показателей качества

Сбытовая политика

 Сегментирование рынка. Позиционирование товара

Международный маркетинг


Формы промежуточной аттестации по ОПОП при освоении 
профессионального модуля

	Элементы модуля, профессиональный модуль
	Формы промежуточной аттестации

	МДК. Теоретические основы оценки конкурентоспособности организации отрасли связи и информатизации
	Дифференцированный зачет

	МДК. Методика выбора технологий для продвижения услуг многоканальных телекоммуникационных систем и сетей электросвязи
	Дифференцированный зачет

	УП
	не предусмотрена

	ПП
	не предусмотрена

	ПМ
	Экзамен (квалификационный)


Приложение 1

Задания для оценки освоения умений и усвоения знаний

1. В какой последовательности реализуются этапы процесса покупки товара-новинки?

А) Восприятие, интерес, проба, оценка, осведомленность
Б) Осведомленность, интерес, оценка, проба, восприятие

В) Проба, оценка, осведомленность, интерес, восприятие                            




2. Виды конкуренции





А) Предметная, технологическая, смешанная                            




Б) Функциональная, видовая, предметная                                               




В) Ценовая, неценовая                            




3. Где необходим прежде всего маркетинг? 








А) Для запросов покупателя                             




Б) В экономике, для которой, прежде всего, присущи такие проблемы, как дефицит, безработица                                              




С) В бездефицитной, обеспеченной товарами экономике                            




4. Главной формулой маркетинга является:








А) Производить то, что продается, а не продавать то, что производится                             
Б) Производить и продавать то, что можно покупать                                              



В) Продавать то, что производиться, а не производить то что продается                            




5. Главной целью сегментации рынка является:








А) Поиск рыночной ниши                            




Б) Упорядочение системы управления фирмой                                              




В) Ориентация всей маркетинговой работы на конкретного потребителя                             




6. Емкость рынка – это …








А) Объем продаж того или иного товара                            




Б) Информационная насыщенность                                               




В) Доходность, прибыльность                            




7. Из каких двух частей состоит среда, в которой осуществляется маркетинг?



А) Горизонтальная, вертикальная                             




Б) Закрытая, открытая                                              




В) Внутренняя, внешняя                              




8. Какие существуют две стратегии маркетинга?







А) Концентрированный, дифференцированный                             




Б) Интеграционный, диверсификационный                                              




В) Горизонтальный, вертикальный                             




9. Какой из перечисленных факторов относится к психологическим факторам?


А) Образ жизни                             




Б) Восприятие                                               




В) Род занятий                            




10. Какой из перечисленных факторов относится к социальным факторам?




А) Семья                             




Б) Социальное положение                                               




В) Мотивация                            




11. Конкуренция характеризуется -








А) Наличием нескольких соперников                             




Б) Набором потребительских характеристик товаров                                              



В) Совпадением свойств товара требованиям потребителя                            




12. Конкуренция это -








А) Наличие нескольких конкурентов                            




Б) Способность противостоять                                              




В) Соперничество между отдельными лицами, хозяйственными единицами, заинтересованными в достижении одной и той же цели на каком-либо поприще  




13. Конъюнктура рынка – это …








А) Товарная интервенция                            




Б) Стадия маркетингового анализа                                              




В) Определенное соотношение между спросом и предложением как по отдельным  товарам и их группам, так и по товарной и денежной массе в целом                             




14. Лицо или фирма, осуществляющая биржевое или торговое посредничество за свой счет, называется …








А) Дистрибьютор                            




Б) Дилер                                               




В) Маклер                            




15. Максимальная цена определяется …








А) Издержками фирмы                            




Б) Спросом                                               




В) Ценой конкурентов                             




16. Маркетинг – это …








А) Вид человеческой деятельности, направленный на удовлетворение нужд и потребностей людей посредством обмена                             




Б) Совокупность товаров на каком-либо рынке                                              




В) Деятельность, связанная с выбором посредника для продвижение товаров до покупателя                            




17. Микросреда …







А) Неконтролируемая предприятием                            




Б) Контролируется самим предприятием                                              




В) Представлена факторами, которые воздействуют на деятельность предприятия                            




18. На каком этапе жизненного цикла товара наблюдается период быстрого восприятия товара рынком и быстрого роста прибыли?








А) Выведение на рынок                           




Б) Рост                                              




В) Зрелость                            




19. На что прежде всего ориентирован маркетинг?







А) На действия конкурентов                             




Б) На предложение производителя                                              




В) На запросы покупателя                             




20. Название товара способного удовлетворить нужду:







А) «Идеальный товар»                             




Б) Товары нерационального спроса                                              




В) Товары, отбираемы по демографическому признаку                            




21. Назвать одну из задач маркетинга:








А) Реклама товаров                            




Б) Анализ хозяйственной деятельности предприятия                                               
В) Планирование товарного ассортимента                             




22. Назовите один из принципов маркетинга:







А) Принцип планирования осуществления сбыта                             




Б) Принцип получения максимальной прибыли                                               




В) Принцип борьбы за потребителя                             




23. Насыщенность рынка характеризуется …








А) Объемом продаж                            




Б) Стабильностью прибыли                                              




В) Степенью предложения товаров и спроса на них                             




24. Ниша рынка – это …








А) Масштаб вторжения на рынок                            




Б) Место еще не занятое или недостаточно используемое конкурентами                                               В) Пустота    




25. Обмен – это








А) Акт, совершенный кем-либо с целью получения необходимого товара                            Б) Замена неподходящего товара на подходящий                                              




В) Акт получения от кого-либо желаемого объекта с предложением чего-либо взамен                             




26. Признак сегментации – это:








А) Показатель способов выделения данного сегмента на рынке                             

Б) Показатель того, на сколько верно фирма выбрала тот или иной рынок для деятельности                                              




В) Сколько сегментов существует на рынке                             




27. Рынок – это:








А) Огромный аукцион, уравновешивающий спрос                             




Б) Универсальное средство перемещения жизненных благ                                              
В) Совокупность существующих и потенциальных покупателей товаров                            




28. Служба маркетинга исследует:








А) Конъюнктуру рынка                             




Б) Рекламу                                               




В) Цены на товары                            




29. Служба маркетинга разрабатывает:







А) Товарную стратегию                             




Б) Стратегию производства                                              




В) Стратегическое планирование                             




30. Составляющими рынка являются …








А) Продавец, покупатель, продукт или услуга                             




Б) Специализация                                              




В) Конкуренция                            




31. Среда, в которой осуществляется маркетинг, состоит из:






А) Внешней и макросреды                             




Б) Внешней и внутренней среды                                               




В) Внутренней и микросреды         




32. Суть современного маркетинга:







А) "Привлекать потребителей и налаживать с ними долговременные экономические связи»        

Б) Превращать потребности покупателя в доходы предприятия                                               В) Исследовать рынок                            




33. Товар – это …








А) Все то, что может удовлетворить нужду или потребность и предлагается рынку с целью привлечения внимания, приобретения, использования и 

потребления                             "




Б) Удовлетворитель потребности                                              




В) Все то, что можно купить на рынке                            




34. Товары промышленного назначения классифицируются на следующие группы



А) Схожие товары, капитальное имущество, сырье                            




Б) Материалы и детали, вспомогательные материалы и услуги, капитальное имущество                                              
 В) Полуфабрикаты, здания, сооружения                            




35. Цены растут …







А) Если предложение превышает спрос                            




Б) Если спрос превышает предложение                                               




В) Если величина спроса равна величине предложения                            




36. Чем характеризуется этап зрелости жизненного цикла товара?





А) Период быстрого восприятия товара рынком и быстрого роста прибылей                            Б) Медленно растет сбыт, прибыли нет или она очень невелика                                             В) Период замедления темпов сбыта, прибыль стабилизируется или снижается                             




37. Что такое микросреда?







А) Среда, неконтролируемая предприятием                             




Б) Часть экономики, охватывающая экономические процессы в определенных территориальных границах                                              




В) Среда, которая контролируется самим предприятием




38. Что такое нужда?







А) Это потребность, подкрепленная покупательской способностью                            
Б ) Чувство, ощущаемое в нехватке чего-либо                                               


В) Чувство необходимости в жизненных благах                            




39. Что такое потребность?







А) Чувство, ощущаемое человеком в покупке чего-либо                            




Б) Необходимость в чем-либо человека в соответствии с его финансовыми возможностями                                              В) Нужда, принявшая специфическую форму в соответствии с культурным уровнем и личностью индивида                             



40. Что такое сделка?







А) Основная единица в сфере рыночной экономики                             




Б) Коммерческий обмен ценностями между двумя сторонами                                               В) Возможная деятельность по распространению сведений о достоинствах товара                            




41. «Философия маркетинга» утверждает, что цели организации могут быть достигнуты в сфере?


А) производства




Б) распределения




В) удовлетворения потребностей




Г) реализации




42. Если предложение превышает спрос и производится то, что необходимо потребителю, то такая ситуация имеет название:


А) Совершенная конкуренция




Б) Рынок покупателя




В) Олигополия




Г) Монополия




Д) Рынок продавца




43. Если спрос превышает предложение, господствует диктат производителей и продается то, что производится, то такая ситуация имеет название:

А) Рынок покупателя




Б) Олигополия




В) Монополия




Г) Рынок продавца




44. Комплекс маркетинга-микс включает в себя?

А) управление предприятием




Б) совокупность инструментов (товар, цена, сбыт, продвижение)




В) выбор условий реализации товара




45. Любая фирма может воздействовать на рынок?

А) через модель 4Р




Б) только рекламой




В) только ценой




В) только товаром




46. Основной комплекса маркетинга является?

А) макросреда




Б) микросреда




В) модель 4Р




Г) субъекты маркетинга




47. Позиционирование товара –это?

А) определение основных потребительских свойств товара и их сравнение с аналогичными свойствами товара-конкурента для уточнения места товара на рынке
Б) анализ всего комплекса рыночной политики предприятия в отношении товара

В) определение потенциальных потребителей товара




48. Реклама- это?

А) неличная коммуникация




Б) немассовая коммуникация




В) двухсторонняя коммуникация




49. Цели ценообразования
А) основываются на желаемой “доле в общем рынке”




Б) основываются на ожидаемых прибылях




В) являются руководящим принципом определения целей корпорации




Г) служат основанием при определении цен на товары




Д) основываются на привлечении потенциальных покупателей




50. Что такое сегментирование рынка?

А) деление конкурентов на однородные группы




Б) деление потребителей на однородные группы




В) деление товара на однородные группы




51. Вопрос, включающий в себя все возможные варианты ответов, называется …



А) Закрытым                            




Б) Открытым                                              




В) Вторичным 
52. Какой способ связи с аудиторией является наиболее дорогостоящим?

А) Личное интервью                            




Б) Анкеты, рассылаемые по почте                                              




В) Интервью по телефону                            




53. Когда следует задавать вопросы, позволяющие распределить опрашиваемых по группам?

А) В начале                             




Б) В середине                                              




В) В конце анкеты                             




54. Закрытые вопросы включают в себя?

А) источники информации




Б) возможные варианты ответов




В) вторичную информацию




Г) первичную информацию




55. Заранее подготовленный бланк с перечнем вопросов, на которые должен ответить респондент

А) лист наблюдения




Б) интервальная шкала




В) анкета




Г) шкала отношений




56. Информация, извлекаемая из публикаций в специализированной печати, относится к … информации

А) первичной




Б) непрерывно поступающей




В) вторичной




Г) нормативной




57. Цели ценообразования
А) основываются на желаемой “доле в общем рынке”




Б) основываются на ожидаемых прибылях




В) являются руководящим принципом определения целей корпорации




Г) служат основанием при определении цен на товары




Д) основываются на привлечении потенциальных покупателей




58. Что такое сегментирование рынка?

А) деление конкурентов на однородные группы




Б) деление потребителей на однородные группы




В) деление товара на однородные группы



59. Агрегирование и сегментирование рынка
а) это стратегии, определяющие целевой рынок
б) являются исходными пунктами для анализа окружения
в) представляют конкретную тактику маркетинга
г) это основные вопросы исследований рынка
д) позволяет определить стратегию на каждом сегменте
60. В рамках “канала распределения” посредник
а) присутствует всегда, когда владение товаром переходит из рук в руки
б) стоит между производителем и конечным потребителем
в) присутствует только тогда, когда для продвижения товара используются несколько каналов
г) это тот, кто покупает прямо на фабрике стимулирование сбыта
д) это комивояжер

61. Маркетинговая функция «распределение»:
а) передает товары и услуги в руки конечных потребителей
б) позволяет предприятиям создавать товары, которые удовлетворяют нужды покупателей
в) освобождает компанию от необходимости управлять стимулированием сбыта товаров
г) позволяет предприятиям привлечь покупателей к товару
д) позволяет уменьшить издержки обращения

62. Средства продвижения, то есть реклама, и пропаганда отражают тот факт, что
а) для продвижения товара к покупателю одних каналов распределения недостаточно
б) связь с рынком должна начинаться с производителя
в) комплекс продвижения полагается на посредников больше, чем на другие средства
некоторые массовые средства воздействия более эффективны
г) необходимо ознакомиться с преимуществами товара

63. На формирование рынка образовательных услуг влияют:
а) потребности муниципального образования, субъекта федерации в специалистах определенного профиля
б) мотивация родителей
в) влияние корпоративной культуры организаций, которые позволяют иметь высокие доходы
д) повышение компетентности работников сферы образования
е) наличие обоснованной системы образования

64. Широта канала распределения означает?

а)  число посредников на одном уровне канале распределения
б)  количество реализуемых товарных групп
в) число уровней канала распределения

г) все ответы верны

65. Основным отличием международного маркетинга от внутреннего являются:

а) Возможность изучения внешней среды;

б) Проблема сохранения доли рынка;

в) Необходимость более тщательного соблюдения концепции маркетинга.

г) Проведение сегментации

66.  Целью как внутреннего, так и международного маркетинга являются:

а) Улучшение результатов деятельности фирмы;

б) Увеличение прибыли;

в) Удовлетворение потребностей потребителя;

г) Создание долгосрочных конкурентных преимуществ путем удовлетворения потребностей потребителей.

67. Для целей исследования и влияния факторов международная среда делится на:

а) Макро и микросреду;

б) Национальную, региональную, глобальную среду;

в) Национальную, многонациональную, региональную, глобальную среду.

г) Региональную бизнес-среду, динамическую бизнес-среду

68. Элементами полного (завершенного) товара в международном маркетинге являются:

а) Дизайн, упаковка, товарный знак, гарантии;

б) Гарантии, доставка и монтаж, кредит, дизайн;

в) Гарантии, кредит, сервис, товарный знак;

г) Гарантии, кредит, сервис.
69. Предметом изучения международного маркетинга являются:

а) Соотношение спроса и предложения на мировых рынках, их конъюнктура.

б) Международный бизнес.

в) Транснациональные компании и их эффективность.

г) Торговый баланс страны.
70. Самая высокая цена товара зависит от:

а) Себестоимости изделия.

б) Доли, которую занимает предприятие па рынке.

в) Цели фирмы.

г) Уровня конкуренции.

72. Субъектами международного маркетинга являются:

а) Экспортер.

б) Импортер.

в) Транснациональные корпорации.

73. Основным методом установления цены в международной практике являются:

а) Затратный;

б) На основе спроса;

в) На основе продвижения;

г) Ни один из названных методов не имеет самостоятельного значения
74. Мировой рынок в своем развитии на современном этане всего зависит от:

а) Научно — технический прогресс

б) Развития культуры.

в) Повышение уровня жизни.

г) Глобальных проблем.

75. К основной внутренней причины выхода фирмы на международный рынок относится:

а) Рост потребностей потребителей.

б) Научно — технический прогресс.

в) Изменения в деловом цикле.

г) Ограниченное роста и слишком высокая внутренняя конкуренция
Приложение 2

Задания для оценки сформированности 
профессиональных компетенций
Перечень серий практических заданий
ПК 1. Проводить маркетинговые исследования рынка услуг электросвязи для формирования бизнес-планов и бизнес-процессов.

ПК 4. Применять методы статистического контроля в профессиональной деятельности.

1. Провести обработку и анализ маркетинговой информации в отрасли связи
2. Прочитайте деловую ситуацию и ответьте на вопросы.

Коммерческое предприятие "Фико" широко известно своими изделиями высокого качества. В конце 80-х годов директор предприятия поставил задачу сосредоточить усилия на увеличении прибыли. Каждому руководящему работнику было поручено изыскать возможности выпуска новой продукции. Быстрее всего оказалось возможным выпустить новую зубную пасту. Все исследования и анализы по ней были закончены, и нужно было лишь найти подходящее название. Новая зубная паста была изготовлена из превосходных компонентов. Результаты анализов свидетельствовали, что она могла бы заменить находящиеся в продаже зубные пасты: ее очищающие свойства, аромат, антикариесные и никотиноудаляющие свойства лучше, чем у всех выпускавшихся паст.

Было решено, что это именно то изделие, с которым надо как можно быстрее выйти на рынок Венгрии. Зубной пасте было дано название "Квалиташ" и подобрана приятная для глаз упаковка. Отдел маркетинга предложил пустить пасту в продажу по цене, превышающей цены раннее выпущенных в продажу аналогичных изделий. Предприятие и раньше успешно использовало такую политику в Венгрии, стремясь заполнить брешь между лучшими марками и дешевыми изделиями. Руководство приняло предложение, предполагая, что более требовательные покупатели будут согласны заплатить большую цену за лучшие изделия. Реализация новой пасты не составляла проблемы, поскольку у "Фико" установились давние связи с предприятиями оптовой торговли.

Однако паста "Квалиташ" не нашла на рынке спроса. Опросы покупателей показали следующее (приводятся типичные ответы): зубная паста, которую я сейчас использую, очень хороша. У "Квалиташа" неприятный вкус; никогда не видел "Квалиташ" в том универсаме, где обычно делаю покупки; мне очень нравится та паста, которой я пользуюсь. Зачем мне ее менять?; Не намерен покупать такую дорогую зубную пасту. Не может быть, чтобы она была настолько же лучше, насколько дороже.

а) Какая задача была поставлена перед сотрудниками предприятия "Фико"?

б) Какую стратегию осуществляло предприятие на венгерском рынке?

в) Как позиционировали зубную пасту "Квалиташ"?

г)  На какой сегмент рынка ориентировалось "Фико"?

д) В чем причины неуспеха новой зубной пасты на венгерском рынке?

3. Прочтите статью-ситуацию и ответьте на вопросы.
Компания Kodak Norge, представитель американской ТНК в Норвегии, предлагает товары и услуги под маркой Kodak: различные виды фотопленки, фотооборудование, услуги по проявлению пленки и печатанию фотографий.

На рынке фотопродукции фирма занимает 50 %, хотя в 60-х гг. она владела 90 % рынка. Главные конкуренты, потеснившие компанию, - шведские фирмы, на долю которых приходится 30 % рынка услуг, предоставляемых фотоателье. Однако наиболее сильный конкурент сегодня - это компания Fudji, на долю которой приходится около трети рынка фотопродукции. Руководство Kodak Norge считает, что причиной потери прежних позиций на рынке была недостаточно быстрая реакция на изменившиеся потребности покупателей. Как Fudji, так и Kodak Norge уступают рыночные позиции компании Agfa в сфере фототоваров для профессионалов.

Что касается ценовой конкуренции, здесь выигрывают местные небольшие фирмы, которые, пользуясь тем, что цены на норвежском рынке на 15 - 20 % выше, чем в других европейских странах, представляют покупателям разные виды скидок.

По данным маркетинговых исследований, средний покупатель фотопродукции -это фотолюбитель, покупающий этот товар в небольших магазинчиках. Руководящий состав Kodak Norge считает, что покупателя не особо интересует марка покупаемого изделия. Покупается та продукция, которую можно легче и быстрее всего купить. Поэтому Kodak Norge стремится получить как можно больше места для выкладки в магазинах.

Маркетологи подразделяют покупателей фототоваров на розничных и оптовых, а также дистрибьюторов.

Кроме того необходимо большое внимание уделять удовлетворению спроса дистрибьюторов, прямому снабжению дилеров, занятых реализацией специализированной фотопродукции, а также снабжению дистрибьюторов через посредников.

Маркетологи и менеджеры Kodak Norge для сбора информации о рынке используют как внутренние, так и внешние источники.

Основной акцент в анализе внешней информации делается на выявление владельцев фотооборудования, образ жизни и способ досуга потенциальных потребителей, а не то, какие требования предъявляются индивидуальными покупателями к продукции.

Необходимы исследования конкурентов, чтобы использовать их преимущества. Только тогда повысится эффективность маркетинговых программ.

Менеджеры считают, что для эффективного планирования маркетинговых исследований следует выявить приоритетные направления, выбрать пути практического использования результатов анализа.

а) Какие объемы, методы и план маркетинговых исследований Вы можете предложить компании?
б) Какие критерии сегментации и способ выбора целевого сегмента целесообразно использовать компании?
в) Какие каналы сбыта являются основными на данном рынке и каким образом
компания может оказывать на них влияние? 
г) Каковы конкурентные преимущества Kodak Norge и как их можно применить
для позиционирования ее предложения?
4.  Прочтите статью-ситуацию и ответьте на вопросы.
Рассмотрим ситуацию на рынке часов Японии. Внутреннее производство наруч​ных часов в Японии достигло суммы в 285,1 млрд. йен в 1988 г., экспорт составил 228,1 млрд. йен, импорт - 63,1 млрд. йен. Внутреннее потребление составило 120,1 млрд. йен. Внутреннее потребление импортных часов возросло до 52,5 % от общего потребления, это означает, что зарубежные производители контролировали более половины объема всех продаж. Последние годы показали, что возрастает спрос на часы традиционные (со стрелками).
Японские фирмы выпускают мужские и женские ручные часы как механические и кварцевые, так и электронные и традиционные. Анализируя изменения, происхо​дящие на рынке наручных часов, фирмы провели опрос японских потребителей. Обобщив полученные результаты, можно констатировать следующее.
1)
10,1 % опрошенных пользовались ранее часами, изготовленными в Европе
или Америке, а 14,5 % пользуются ими в настоящее время.
Большинство женщин имеет одну или две пары часов.
2)
В основном часы приобретают в качестве подарка: 66,7 % опрошенных жен​щин, имеющих часы, получили их как подарок.

Производители часов убеждают потребителей в необходимости покупать разные часы, чтобы они гармонировали с одеждой и соответствовали ситуации. Но толь​
ко 22,7 % потребителей следуют этому совету.

35,9 % опрошенных женщин указали на то, что они в дальнейшем хотят носить часы японского производства, 11,8 % - американского или европейского произ​водства, а 40,0 % сказали, что для них не имеет значения, в какой стране произведены часы.

Наибольшей популярностью часы американского и европейского производст​ва пользуются среди 20-летних и одиноких людей, работников различных учреждений
и дипломатов.

Большинство женщин, которые хотят пользоваться часами американского и
европейского производства, объясняют это привлекательным дизайном.

Цены часов на уровне 20 000 йен и 30 000 йен были названы как наиболее
приемлемые для покупателя, но приемлемость в значительной степени зависит от
уровня ежегодных доходов.

а) Изучите исходную информацию и определите, какие проблемы стояли перед
японскими производителями наручных часов в конце 80-х гг.
б) Опишите целевой сегмент японского рынка наручных часов для иностранных
фирм.
в) Какие выводы можно сделать на основе проведения опроса об отношении
японских потребителей к наручным часам?
г) Сформулируйте рекомендации японским фирмам - производителям часов в
отношении их рыночной политики.

5. Проведите опрос потребителей по выявлению потребностей:

Фирма, выпускающая сладкие изюмные хлопья, хочет выяснить степень влияния детей на фактический объем покупок своих товаров;
Сформулируйте цель опроса

Определите метод исследования

Укажите орудие исследования

Определите выборку проведения исследования

Выбрать и обосновать способ связи с аудиторией

6. Проведите опрос потребителей по выявлению потребностей:

Книжный магазин хочет собрать информацию об отношении посетите​лей к предлагаемым товарам и услугам;
Сформулируйте цель опроса

Определите метод исследования

Укажите орудие исследования

Определите выборку проведения исследования

Выбрать и обосновать способ связи с аудиторией

7. Проведите опрос потребителей по выявлению потребностей:

Корпорация «Макдональдс» обдумывает возможность размещения ново​го кафе в быстрорастущем пригороде.
Сформулируйте цель опроса

Определите метод исследования

Укажите орудие исследования

Определите выборку проведения исследования

Выбрать и обосновать способ связи с аудиторией

8. Проведите опрос потребителей по выявлению потребностей:

Уфимский государственный колледж радиоэлектроники исследует спрос на образовательные услуги по г. Уфе.
Сформулируйте цель опроса

Определите метод исследования

Укажите орудие исследования

Определите выборку проведения исследования

Выбрать и обосновать способ связи с аудиторией

9. Проведите опрос потребителей по выявлению потребностей:

Администрация автомойки «У Татьяны» проводит исследование мнения посетителей с целью выявления направлений повышения качества оказываемых ус​луг.
Сформулируйте цель опроса

Определите метод исследования

Укажите орудие исследования

Определите выборку проведения исследования

Выбрать и обосновать способ связи с аудиторией

ПК 3. Определять стратегию жизненного цикла услуг электросвязи.

1. Проанализировать товарную политику в отрасли связи
2. Соберите информацию о ценах товаров повседневного спроса в трех магазинах-универсамах, расположенных возле вашего дома, заполнив таблицу. Сформулируйте вывод о ценовой политике в них

Таблица - Ценовая карта города Уфы

	Товар
	Цены на товары в рублях

	
	Магнит
	
	

	Хлеб
	
	
	

	Молоко
	
	
	

	Кефир
	
	
	

	Сахарный песок
	
	
	

	Колбаса докторская
	
	
	

	Минеральная вода
	
	
	

	Стиральный порошок
	
	
	

	Мыло
	
	
	

	Зубная паста
	
	
	

	Итого стоимости покупки
	
	
	


3. Определите исходную цену товара затратным методом.

Оп.ц.. = Себестоимость + Прибыль

Себестоимость - 8 тыс. рублей. Прибыль - 50%. Определить оптовую цену предприятия.

4. Определите исходную цену товара затратным методом.

Оп.ц.. = Себестоимость + Прибыль

Себестоимость товара – 347,57 руб. По итогам месяца прибыль составила 
42052, 69 рубля. Определите оптовую цену товара, если все товара было продано 783 шт.

5. Рассчитайте цену изделия, если себестоимость изделия равна 100 руб., а рентабельность по отношению к себестоимости составляет 25%.

Цена = 100 + ------------------ =               руб.

6. Определите исходную цену товара агрегатным методом
Цена определяется суммированием цен на отдельные конструктивные элементы товара.

	Конструктивные элементы
	Стоимость элемента
	Модель 1 одноламповая
	Модель 2 трехламповая

	1.Деревянная стойка светильника
	450
	
	

	2.Крепление для одного рожка
	200
	
	

	3.Крепление для трех рожков
	350
	
	

	4.Патрон для лампочки
	30
	
	

	5.Электролампочка
	15
	
	

	6.Абажур
	700
	
	

	7.Электрический шнур
	50
	
	

	8.Электрическая вилка
	10
	
	

	Стоимость моделей
	-
	
	


7. Приведите примеры потребностей, удовлетворяемых с различной частотой: 

а) потребность, удовлетворяемая ежедневно; 
б) потребность, удовлетворяемая один раз в неделю; 
в) потребность, удовлетворяемая один раз в месяц; 
г) потребность, удовлетворяемая один раз в год; 
д) потребность, удовлетворяемая один раз в 5 лет; в 10 лет; 
е) потребность, удовлетворяемая чрезвычайно редко.  

8. Определить на какой стадии ЖЦ находится товар представленный в таблице.

	Наименование товара
	месяц
	Выручка от продажи товара А (тыс.руб)
	Выручка от продажи товара В (тыс.руб)

	DVD-плейер
	Январь
	15
	-

	
	Февраль
	12
	-

	
	Март
	14
	-

	
	Апрель
	29
	-

	
	Май
	34
	-

	
	Июнь
	48
	

	
	Июль
	58
	

	
	Август
	44
	

	
	Сентябрь
	36
	

	
	Октябрь
	23
	

	
	Декабрь
	16
	


Определите, как изменится жизненный цикл товара А, если та же фирма выпустит на рынок в июне новую модификацию данного товара – товар В, если выручка от продажи товара В будет отнимать 20% от выручки от продажи товара А ежемесячно.
ПК 2. Выбирать технологии для предоставления различных услуг связи в соответствии с заказами потребителей.

1. Подготовить презентацию продуктов услуг связи
2. Дайте характеристику возможных каналов сбыта для следующих товаров:

а) обувная фабрика – обувь
б) мебельная фабрика – мебель
в) предприятие по пошиву и ремонту одежды – изделия мелкими сериями
3. Поясните, какой вид транспорта Вы, скорее всего, использовали бы при организации распределения следующих товаров: 

а) газированная вода:

б) дорогие ювелирные изделия:

в) природный газ: 

г) комбайны:

4. Прочтите статью-ситуацию и ответьте на вопросы.

 Компания – производитель сухих строительных смесей выпускает клей для плитки, затирки, штукатурки, грунтовки, шпаклевки. Свою продукцию она продает через оптовиков, торгующих сухими смесями, по всей территории России. Оптовик затем продает товар более мелкими партиями розничным торговцем, а те, в свою очередь, - индивидуальным потребителям. Оптовики осуществляют и оптовые продажи для строительно-ремонтных организаций. Сама компания также работает напрямую со строительно-ремонтными организациями. 

1) Какие виды каналов распределения использует компания?

2) Какой из используемых компанией каналов обладает большей гибкостью? 
3) Какой из организационных форм соответствует используемый компанией канал распределения для достижения индивидуальных потребителей? 
4) Какой из используемых компанией каналов, по вашему мнению, контролируется компанией в большей степени?

5. Вы продавец галантерейного отдела крупного универмага, перед Вами стоит покупатель - элегантный молодой человек в строгом сером костюме, в голубой сорочке с серо-голубым галстуком и с черной деловой папкой в руках. Молодому человеку требуются осенние кожаные перчатки к его демисезонному пальто цвета мокрого асфальта. Цвета - от светло-серого до темно-черного. Стоимость - от тысячи до семи тысяч рублей за пару. Имеются перчатки с застежкой, с отделкой в виде строчки и небольших дырочек. Имеются перчатки с шерстяной подкладкой.

Вопрос: Какие перчатки Вы предложите молодому человеку и почему?

6. Ваша фирма выпускает электробритвы с плавающими ножами. Товар имеет стандартный технический дизайн, выпускается только в серо-черной гамме. Конкурирующая фирма также начала предлагать на рынке электробритвы, однако, разнообразного дизайна: желтого, красного и черного цветов.

Вопрос: Какие задания Вы дадите своему отделу маркетинга?

7. Вы изготавливаете и реализуете туалетное мыло. Какие покупатели будут предъявлять требования к вашему товару?

а) Отрицатели моды

б) Равнодушные покупатели

в) Расчетливые покупатели

г) Практично модные покупатели

д) Провинциалы в моде

е) Лидеры моды

8. Прочитайте текст письма, разосланного домовладельцам, с предложением услуг по разведению садов и ответьте на вопросы
	Иван Садовников

Москва, ул. Лесная аллея, д.43

12 августа 2011 г.

Г-ну Джеймсу Гудфеллоу

Москва, Садовый проспект, д.30

Уважаемый господин!

     Пользуюсь этой возможностью, чтобы довести до Вашего сведения информацию об услугах по садоводству, которые я предоставляю.

     Я получил степень по садоводству в Лондоне и имею десятилетний опыт работы в этой области за рубежом и в России.

     Я могу обеспечить прекрасный еженедельный уход за Вашим садом по разумным расценкам, и у меня есть все необходимое оборудование.

     С надеждой жду Вашего ответа и вкладываю конверт со своим почтовым адресом.

С наилучшими пожеланиями,

Иван Садовников




1. Проанализируйте текст рекламного письма. Какую информацию может почерпнуть получатель данного письма о предлагаемой услуге?

2. Какие ошибки, на Ваш взгляд, допущены при подготовке текста письма?

3. Подготовьте свой вариант текста письма прямой почтовой рекламы для первоначальной и почтовой рассылки.

9. Разработайте проект проведения рекламной компании.

Фирменного наименования (написанное особым шрифтом и цветом)

Логотип

Фирменные цвета

Реклама

