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1. Перечень планируемых результатов обучения, соотнесенных с планируемыми 
результатами освоения основной профессиональной образовательной программы 

УК-1.1; УК-1.2; ОПК-3.3 

Код и описание 
компетенции 

Код и наименование 
индикатора достижения 

Планируемые результаты 
обучения  

по дисциплине 

УК-1 

Способен осуществлять поиск, 
критический анализ и синтез 
информации, применять 
системный подход для решения 
поставленных задач 

 

УК-1.1 

Осуществляет поиск 
необходимой информации, 
опираясь на результаты анализа 
поставленной задачи.  
 

Контактная работа: 
Лекции 

Практические занятия 

Самостоятельная работа 

УК-1.2 

Разрабатывает варианты 
решения проблемной ситуации 
на основе критического анализа 
доступных источников 
информации. 

ОПК-3. 

Способен разрабатывать 
обоснованные 
организационно-

управленческие решения с 
учетом их социальной 
значимости, содействовать 
их реализации в условиях 
сложной и динамичной 
среды и оценивать их 
последствия. 

ОПК-3.3. Осуществляет оценку 
ожидаемых результатов и 
последствий организационно-

управленческих решений с учетом 
их социальной значимости и 
реализации в условиях сложной и 
динамической среды 

Контактная работа: 
Лекции 

Практические занятия 

Самостоятельная работа 

 

 

ТИПОВЫЕ ИНСТРУКЦИИ ПО ВЫПОЛНЕНИЮ ТЕСТОВЫХ ЗАДАНИЙ 

Тип задания Инструкция 

Задание закрытого типа с выбором одного 
или нескольких ответов 

Прочитайте текст и выберите правильный 
ответ (Если несколько ответов, то прочитайте 
текст и выберите правильные ответы) 

Задание закрытого типа на установление 
соответствия 

Прочитайте текст и установите соответствие 

Задания закрытого типа на установление 
правильной последовательности 

Прочитайте текст и установите 
последовательность 

Задания комбинированного типа с 
выбором одного верного ответа с 
обоснованием 

Прочитайте текст, выберите правильный 
ответ и запишите аргументы, 
обосновывающие выбор ответа 

Задания комбинированного типа с 
выбором нескольких ответов с 
обоснованием 

Прочитайте текст, выберите правильные 
ответы и запишите аргументы, 
обосновывающие выбор ответов 

Задания с развернутым ответом Прочитайте текст и запишите развернутый 



обоснованный ответ 

 

 

СИСТЕМА ОЦЕНИВАНИЯ ЗАДАНИЙ 

 

Тип задания Указания по оцениванию Результат 
оценивания 

Задание закрытого типа на 
установление соответствия 

Задание закрытого типа на 
установление соответствия считается 
верным если правильно установлены 
все соответствия 

Верно/неверно 

Задания закрытого типа на 
установление правильной 
последовательности 

Задание закрытого типа на 
установление правильной 
последовательности считается верным 
если правильно указываются все 
последовательности 

Верно/неверно 

Задания комбинированного типа 
с выбором одного верного ответа 
с обоснованием 

Задание комбинированного типа с 
выбором одного верного ответа из 
предложенных с обоснованием 
считается верным если правильно 
указан ответ и приведены корректные 
аргументы, используемые при выборе 
ответа. 

Верно/неверно 

Задания комбинированного типа 
с выбором нескольких ответов с 
обоснованием 

Задание комбинированного типа с 
выбором нескольких ответов из 
предложенных с обоснованием 
считается верным если правильно 
указаны ответы и приведены 
корректные аргументы, используемые 
при выборе ответа. 

Верно/неверно 

Задания открытого типа с 
развернутым ответом 

Задания открытого типа с 
развернутым ответом считается 
верным, если ответ совпадает с 
эталоном по содержанию и полноте. 

Верно/неверно 

 

  



 

 

3.Контрольные задания или иные материалы, необходимые для процедуры 
оценивания знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности, характеризующих этапы 
формирования компетенций в процессе освоения основной профессиональной 
образовательной программы 

3.1. Задания для проведения текущего контроля обучающихся 

 

Содержание вопроса Компетенции Уровень 
освоения 

Прочитайте текст и выберите правильный ответ 

 

1. Что такое маркетинг? 

 

a)  Продажа товаров и услуг. 
b)  Процесс планирования, реализации, продвижения и 
контроля за созданием, ценообразованием, 
продвижением и распространением идей, товаров и 
услуг для удовлетворения потребностей целевых 
рынков. <-- Ответ 

c)  Реклама товаров и услуг. 
d)  Только исследование рынка. 
 

 

2.  Какая из 4P маркетинга отвечает за коммуникацию с 

целевой аудиторией? 

 

a)  Product (Продукт) 

b)  Price (Цена) 

c)  Place (Место) 
d)  Promotion (Продвижение) <-- Ответ 

 

 

3.  Что такое сегментация рынка? 

 

a)  Разделение рынка на группы покупателей с 
похожими потребностями. <-- Ответ 

b)  Разделение рынка на географические регионы. 
c)  Разделение рынка на группы конкурентов. 
d)  Разделение рынка на группы товаров. 
 

УК-1.1 

Осуществляет поиск 
необходимой 
информации, опираясь 
на результаты анализа 
поставленной задачи.  
 

 

Базовый 

1-3 

минуты 

 

 

Прочитайте текст и выберите правильный ответ 

 

4.  Что такое маркетинговый микс (4P)? 

 

a)  Сочетание продукта, цены, места и продвижения. <-

- Ответ 

b)  Сочетание продукта и цены. 
c)  Сочетание места и продвижения. 

 
УК-1.1 

Осуществляет поиск 
необходимой 
информации, опираясь 
на результаты анализа 
поставленной задачи.  
 

Повышен
ный 

3-5 минут 

 

 



d)  Только реклама продукта. 
 

 

5.  Что такое анализ SWOT? 

 

a)  Анализ сильных и слабых сторон компании, 
возможностей и угроз внешней среды. <-- Ответ 

b)  Анализ конкурентов. 
c)  Анализ потребителей. 
d)  Анализ рынка. 
 

 

6.  Что такое брендинг? 

 

a)  Разработка логотипа компании. 
b)  Создание и управление брендом компании. <-- 

Ответ 

c)  Только реклама бренда. 
d)  Только позиционирование бренда. 
 

 

Прочитайте текст и запишите развернутый 
обоснованный ответ 
 

7. Задача: Компания производит новый вид йогурта с 
добавлением фруктов. Определите три возможных 
сегмента целевого рынка для этого продукта. 
 

Решение: Три возможных сегмента: 
 

• Здоровое питание: Потребители, ориентированные на 
здоровый образ жизни, следящие за питанием и 
предпочитающие натуральные продукты. 
• Дети: Родители, покупающие продукты для своих 
детей, ценящие вкус и удобство. 
• Молодежь: Молодые люди, ищущие вкусные и 
модные продукты для перекуса. 
 

Ответ: Здоровое питание, дети, молодежь. 
 

 

8. Задача: Компания выпускает премиальный кофе. 
Какую ценовую стратегию ей лучше выбрать: 
проникновение на рынок или "снятие сливок"? 
Обоснуйте свой ответ. 
 

Решение: Стратегия "снятие сливок" более 
предпочтительна. Премиальный кофе позиционируется 
как продукт высокого качества, и высокая цена 

УК-1.1 

Осуществляет поиск 
необходимой 
информации, опираясь 
на результаты анализа 
поставленной задачи.  
 

Высокий 

5-10 минут 

 



подчеркнет его эксклюзивность и привлечет целевую 
аудиторию, готовую платить за качество. Стратегия 
проникновения на рынок с низкой ценой может 
негативно сказаться на восприятии бренда как 
премиального. 
 

Ответ: "Снятие сливок". 
 

 

9. Задача: Опишите три способа позиционирования 
нового бренда спортивной одежды. 
 

Решение: 
 

• По функциональности: Подчеркнуть высокое 
качество материалов, эргономичный дизайн, 
обеспечивающий комфорт и эффективность 
тренировок. 
• По стилю: Создать образ модной и стильной 
спортивной одежды, подходящей для повседневной 
жизни. 
• По цене: Позиционировать как доступную и 
качественную спортивную одежду для широкого круга 
потребителей. 
 

Ответ: Функциональность, стиль, цена. 
 

 

Прочитайте текст и выберите правильный ответ  
 

10. Что такое исследование рынка? 

 

a)  Сбор и анализ информации о рынке. <-- Ответ 

b)  Только опрос потребителей. 
c)  Только анализ конкурентов. 
d)  Только анализ продаж. 
 

 

11.  Какой тип рекламы наиболее эффективен для создания 
узнаваемости бренда? 

 

a)  Прямая почтовая рассылка. 
b)  Реклама в социальных сетях. 
c)  Телевизионная реклама. 
d)  Зависит от целевой аудитории и продукта. <-- Ответ 

 

 

12.  Что такое CRM-система? 

 

a)  Система управления взаимоотношениями с клиентами. <-

УК-1.2 

Разрабатывает варианты 
решения проблемной 
ситуации на основе 
критического анализа 
доступных источников 
информации. 

Базовый 

1-3 

минуты 

 



- Ответ 

b)  Система управления производством. 
c)  Система управления финансами. 
d)  Система управления персоналом. 
 

Прочитайте текст и выберите правильный ответ 

 

13.  Что такое позиционирование «против 
конкурента»? 

 

a)  Позиционирование, которое подчеркивает 
преимущества продукта по сравнению с продуктами 
конкурентов. <-- Ответ 

b)  Позиционирование, которое игнорирует 
конкурентов. 
c)  Позиционирование, которое копирует конкурентов. 
d)  Позиционирование, которое не имеет отношения к 
конкурентам. 
 

 

14. Что такое дифференциация продукта? 

 

a)  Создание уникальных характеристик продукта, 
которые отличают его от ко 

конкурентов. <-- Ответ 

b)  Создание одинаковых продуктов, как у 
конкурентов. 
c)  Создание дешевых продуктов. 
d)  Создание продуктов низкого качества. 
 

15. Что такое ценовая стратегия «снятие сливок»? 

 

a)  Установка высокой цены на новый продукт, чтобы 
получить максимальную прибыль в начале продаж. <-- 

Ответ 

b)  Установка низкой цены на новый продукт, чтобы 
быстро захватить рынок. 
c)  Установка средней цены на новый продукт. 
d)  Установка цены, равной цене конкурентов. 
 

УК-1.2 

Разрабатывает варианты 
решения проблемной 
ситуации на основе 
критического анализа 
доступных источников 
информации. 

Повышен
ный 

3-5 минут 

 

Прочитайте текст и запишите развернутый 
обоснованный ответ 
 
16. Задача: Что такое SWOT-анализ и как он 
используется в маркетинге? 

 

Решение: SWOT-анализ – это метод стратегического 
планирования, который помогает идентифицировать 
Сильные и Слабые стороны компании, а также 

УК-1.2 

Разрабатывает варианты 
решения проблемной 
ситуации на основе 
критического анализа 
доступных источников 
информации. 

Высокий 

5-10 минут 

 



Возможные возможности и Угрозы внешней среды. В 
маркетинге он используется для разработки 
маркетинговой стратегии, учитывающей внутренние и 
внешние факторы. 
 

Ответ: Метод анализа сильных и слабых сторон, 
возможностей и угроз. 
 

 

17. Задача: Какие метрики вы бы использовали для 
оценки эффективности рекламной кампании в 
социальных сетях? 

 

Решение: Охват аудитории, количество кликов, 
количество конверсий (например, покупок или 
регистраций), вовлеченность (лайки, комментарии, 
репосты), стоимость привлечения клиента (CPA). 
 

Ответ: Охват, клики, конверсии, вовлеченность, CPA. 
 

 

Прочитайте текст и выберите правильный ответ 

 

18. Что такое  бренд-лояльность? 

 

a)  Положительное отношение к бренду. 
b)  Постоянство покупателей в выборе определенного 
бренда. <-- Ответ 

c)  Узнаваемость бренда. 
d)  Позиционирование бренда. 
 

 

19.  Что такое  ценообразование на основе затрат? 

 

a)  Установка цены на основе затрат на производство и 
желаемой прибыли. <-- Ответ 

b)  Установка цены на основе цен конкурентов. 
c)  Установка цены на основе спроса. 
d)  Установка случайной цены. 
 

 

20. Что такое  дифференцированный маркетинг? 

 

a)  Направление маркетинговых усилий на один сегмент 
рынка. 
b)  Направление маркетинговых усилий на несколько 
сегментов рынка с различными маркетинговыми 
программами. <-- Ответ 

c)  Направление маркетинговых усилий на весь рынок. 

ОПК-3.3. Осуществляет 
оценку ожидаемых 
результатов и последствий 
организационно-

управленческих решений с 
учетом их социальной 
значимости и реализации в 
условиях сложной и 
динамической среды 

Базовый 

1-3 

минуты 

 



d)  Отсутствие маркетинговых усилий. 
 
Прочитайте текст и выберите правильный ответ 

 

21. Что такое  проникновение на рынок? 

 

a)  Стратегия, направленная на увеличение доли рынка 
существующего продукта. <-- Ответ 

b)  Стратегия, направленная на выход на новый рынок с 
новым продуктом. 
c)  Стратегия, направленная на разработку нового 
продукта. 
d)  Стратегия, направленная на снижение цен. 
 

 

22.  Что такое  разработка нового продукта? 

 

a)  Стратегия, направленная на создание нового 
продукта для существующего рынка. <-- Ответ 

b)  Стратегия, направленная на выход на новый рынок с 
существующим продуктом. 
c)  Стратегия, направленная на снижение цен. 
d)  Стратегия, направленная на увеличение доли рынка. 
 

 

23. Что такое  диверсификация? 

 

a)  Стратегия, направленная на выход на новый рынок с 
новым продуктом. <-- Ответ 

b)  Стратегия, направленная на увеличение доли рынка 
существующего продукта. 
c)  Стратегия, направленная на разработку нового 
продукта для существующего рынка. 
d)  Стратегия, направленная на снижение цен. 
 

ОПК-3.3. Осуществляет 
оценку ожидаемых 
результатов и последствий 
организационно-

управленческих решений с 
учетом их социальной 
значимости и реализации в 
условиях сложной и 
динамической среды 

Повышен
ный 

3-5 минут 

 

Прочитайте текст и запишите развернутый 
обоснованный ответ 
 
24. Задача: Приведите примеры трех различных 
маркетинговых каналов. 
 

Решение: Социальные сети, email-маркетинг, 
контекстная реклама. 
 

Ответ: Социальные сети, email-маркетинг, контекстная 
реклама. 
 

 

25. Задача: Что такое AIDA-модель? 

ОПК-3.3. Осуществляет 
оценку ожидаемых 
результатов и последствий 
организационно-

управленческих решений с 
учетом их социальной 
значимости и реализации в 
условиях сложной и 
динамической среды 

Высокий 

5-10 минут 

 



 

Решение: AIDA — это модель, описывающая этапы 
воронки продаж: Attention (внимание), Interest 
(интерес), Desire (желание), Action (действие). 
 

Ответ: Модель, описывающая этапы воронки продаж 
(Внимание, Интерес, Желание, Действие). 
 

 

26. Задача: Какие риски связаны с неправильным 
позиционированием продукта? 

 

Решение: Низкий спрос, неверное восприятие бренда, 
потеря целевой аудитории, неэффективные 
маркетинговые кампании. 
 

Ответ: Низкий спрос, неверное восприятие бренда, 
потеря целевой аудитории, неэффективные 

маркетинговые кампании. 
 

 

3.2.2. Задания для проведения промежуточной аттестации обучающихся 

 

 

Содержание вопроса Компетенции Уровень 
освоения 

Прочитайте текст и выберите правильный ответ 

 

1. Что такое маркетинг? 

 

a)  Продажа товаров и услуг. 
b)  Процесс планирования, реализации, продвижения и 
контроля за созданием, ценообразованием, 
продвижением и распространением идей, товаров и 
услуг для удовлетворения потребностей целевых 
рынков. <-- Ответ 

c)  Реклама товаров и услуг. 
d)  Только исследование рынка. 
 

 

2.  Какая из 4P маркетинга отвечает за коммуникацию с 
целевой аудиторией? 

 

a)  Product (Продукт) 

b)  Price (Цена) 

c)  Place (Место) 
d)  Promotion (Продвижение) <-- Ответ 

 

УК-1.1 

Осуществляет поиск 
необходимой 
информации, опираясь 
на результаты анализа 
поставленной задачи.  
 

 

Базовый 

1-3 

минуты 

 

 



 

3.  Что такое сегментация рынка? 

 

a)  Разделение рынка на группы покупателей с 
похожими потребностями. <-- Ответ 

b)  Разделение рынка на географические регионы. 
c)  Разделение рынка на группы конкурентов. 
d)  Разделение рынка на группы товаров. 
 

 

4.  Какой тип сегментации рынка основан на 
демографических данных (возраст, пол, доход)? 

 

a)  Географическая сегментация. 
b)  Психографическая сегментация. 
c)  Поведенческая сегментация. 
d)  Демографическая сегментация. <-- Ответ 

 

 

5.  Что такое позиционирование продукта? 

 

a)  Место продукта на полке магазина. 
b)  Создание уникального образа продукта в сознании 
потребителя. <-- Ответ 

c)  Цена продукта. 
d)  Качество продукта. 
Прочитайте текст и выберите правильный ответ 

 

6.  Что такое маркетинговый микс (4P)? 

 

a)  Сочетание продукта, цены, места и продвижения. <-

- Ответ 

b)  Сочетание продукта и цены. 
c)  Сочетание места и продвижения. 
d)  Только реклама продукта. 
 

 

7.  Что такое анализ SWOT? 

 

a)  Анализ сильных и слабых сторон компании, 
возможностей и угроз внешней среды. <-- Ответ 

b)  Анализ конкурентов. 
c)  Анализ потребителей. 
d)  Анализ рынка. 
 

 

8.  Что такое брендинг? 

 

a)  Разработка логотипа компании. 

УК-1.1 

Осуществляет поиск 
необходимой 
информации, опираясь 
на результаты анализа 
поставленной задачи.  
 

Повышен
ный 

3-5 минут 

 

 



b)  Создание и управление брендом компании. <-- 

Ответ 

c)  Только реклама бренда. 
d)  Только позиционирование бренда. 
 

9.  Что такое целевой рынок? 

 

a)  Все потенциальные покупатели. 
b)  Группа покупателей, на которую направлены 
маркетинговые усилия. <-- Ответ 

c)  Группа конкурентов. 
d)  Группа поставщиков. 
 

10. Что такое маркетинговая стратегия? 

 

a)  Краткосрочный план маркетинговых действий. 
b)  Долгосрочный план маркетинговых действий, 
направленный на достижение целей компании. <-- 

Ответ 

c)  Только рекламная кампания. 
d)  Только ценообразование. 
Прочитайте текст и запишите развернутый 
обоснованный ответ 
 

11. Задача: Компания производит новый вид йогурта с 
добавлением фруктов. Определите три возможных 
сегмента целевого рынка для этого продукта. 
 

Решение: Три возможных сегмента: 
 

• Здоровое питание: Потребители, ориентированные на 
здоровый образ жизни, следящие за питанием и 
предпочитающие натуральные продукты. 
• Дети: Родители, покупающие продукты для своих 
детей, ценящие вкус и удобство. 
• Молодежь: Молодые люди, ищущие вкусные и 
модные продукты для перекуса. 
 

Ответ: Здоровое питание, дети, молодежь. 
 

12. Задача: Компания выпускает премиальный кофе. 
Какую ценовую стратегию ей лучше выбрать: 
проникновение на рынок или "снятие сливок"? 
Обоснуйте свой ответ. 
 

Решение: Стратегия "снятие сливок" более 
предпочтительна. Премиальный кофе позиционируется 
как продукт высокого качества, и высокая цена 
подчеркнет его эксклюзивность и привлечет целевую 

УК-1.1 

Осуществляет поиск 
необходимой 
информации, опираясь 
на результаты анализа 
поставленной задачи.  
 

Высокий 

5-10 минут 

 



аудиторию, готовую платить за качество. Стратегия 
проникновения на рынок с низкой ценой может 
негативно сказаться на восприятии бренда как 
премиального. 
 

Ответ: "Снятие сливок". 
 

13. Задача: Опишите три способа позиционирования 
нового бренда спортивной одежды. 
 

Решение: 
 

• По функциональности: Подчеркнуть высокое 
качество материалов, эргономичный дизайн, 
обеспечивающий комфорт и эффективность 
тренировок. 
• По стилю: Создать образ модной и стильной 
спортивной одежды, подходящей для повседневной 
жизни. 
• По цене: Позиционировать как доступную и 
качественную спортивную одежду для широкого круга 
потребителей. 
 

Ответ: Функциональность, стиль, цена. 
 

14. Задача: Какие инструменты цифрового маркетинга 
вы бы использовали для продвижения приложения для 
мобильных устройств? 

 

Решение: SEO-оптимизация, реклама в социальных 
сетях (таргетированная реклама), контекстная реклама 
(Google Ads), email-маркетинг, создание engaging 
контента (видео, статьи, обзоры), сотрудничество с 
блогерами и инфлюенсерами. 
 

Ответ: SEO, реклама в соцсетях, контекстная реклама, 
email-маркетинг, контент-маркетинг, коллаборации с 
инфлюенсерами. 
 

15. Задача: Опишите три различных канала сбыта для 
продажи мебели ручной работы. 
 

Решение: 
 

• Прямые продажи: Магазин или шоурум собственного 
производства. 
• Онлайн-продажи: Интернет-магазин, marketplace 
(например, Etsy). 



• Оптовые продажи: Сотрудничество с дизайнерскими 
салонами или мебельные магазины. 
 

Ответ: Прямые продажи, онлайн-продажи, оптовые 
продажи. 
Прочитайте текст и выберите правильный ответ  
 

16. Что такое исследование рынка? 

 

a)  Сбор и анализ информации о рынке. <-- Ответ 

b)  Только опрос потребителей. 
c)  Только анализ конкурентов. 
d)  Только анализ продаж. 
 

17.  Какой тип рекламы наиболее эффективен для создания 
узнаваемости бренда? 

 

a)  Прямая почтовая рассылка. 
b)  Реклама в социальных сетях. 
c)  Телевизионная реклама. 
d)  Зависит от целевой аудитории и продукта. <-- Ответ 

 

18.  Что такое CRM-система? 

 

a)  Система управления взаимоотношениями с клиентами. <-

- Ответ 

b)  Система управления производством. 
c)  Система управления финансами. 
d)  Система управления персоналом. 
 

19.  Что такое вирусный маркетинг? 

 

a)  Маркетинг, основанный на распространении 
информации через социальные сети. <-- Ответ 

b)  Маркетинг, основанный на прямой почтовой рассылке. 
c)  Маркетинг, основанный на рекламе на телевидении. 
d)  Маркетинг, основанный на рекламе в газетах. 
 

УК-1.2 

Разрабатывает варианты 
решения проблемной 
ситуации на основе 
критического анализа 
доступных источников 
информации. 

Базовый 

1-3 

минуты 

 

Прочитайте текст и выберите правильный ответ 

 

20.  Что такое позиционирование «против 
конкурента»? 

 

a)  Позиционирование, которое подчеркивает 
преимущества продукта по сравнению с продуктами 
конкурентов. <-- Ответ 

b)  Позиционирование, которое игнорирует 
конкурентов. 
c)  Позиционирование, которое копирует конкурентов. 
d)  Позиционирование, которое не имеет отношения к 
конкурентам. 

УК-1.2 

Разрабатывает варианты 
решения проблемной 
ситуации на основе 
критического анализа 
доступных источников 
информации. 

Повышен
ный 

3-5 минут 

 



21. Что такое дифференциация продукта? 

 

a)  Создание уникальных характеристик продукта, 
которые отличают его от ко 

конкурентов. <-- Ответ 

b)  Создание одинаковых продуктов, как у 
конкурентов. 
c)  Создание дешевых продуктов. 
d)  Создание продуктов низкого качества. 
 

22. Что такое ценовая стратегия «снятие сливок»? 

 

a)  Установка высокой цены на новый продукт, чтобы 
получить максимальную прибыль в начале продаж. <-- 

Ответ 

b)  Установка низкой цены на новый продукт, чтобы 
быстро захватить рынок. 
c)  Установка средней цены на новый продукт. 
d)  Установка цены, равной цене конкурентов. 
 

23.  Что такое канал распределения? 

 

a)  Путь, по которому товар проходит от производителя 
к потребителю. <-- Ответ 

b)  Только магазины. 
c)  Только интернет-магазины. 
d)  Только оптовые базы. 
 

24.  Что такое  маркетинговое исследование? 

 

a)  Процесс сбора и анализа информации о рынке, 
потребителях и конкурентах. <-- Ответ 

b)  Только опрос потребителей. 
c)  Только анализ продаж. 
d)  Только анализ конкурентов. 
Прочитайте текст и запишите развернутый 
обоснованный ответ 
 
25. Задача: Что такое SWOT-анализ и как он 
используется в маркетинге? 

 

Решение: SWOT-анализ – это метод стратегического 
планирования, который помогает идентифицировать 
Сильные и Слабые стороны компании, а также 
Возможные возможности и Угрозы внешней среды. В 
маркетинге он используется для разработки 
маркетинговой стратегии, учитывающей внутренние и 
внешние факторы. 
 

УК-1.2 

Разрабатывает варианты 
решения проблемной 
ситуации на основе 
критического анализа 
доступных источников 
информации. 

Высокий 

5-10 минут 

 



Ответ: Метод анализа сильных и слабых сторон, 
возможностей и угроз. 
 

26. Задача: Какие метрики вы бы использовали для 
оценки эффективности рекламной кампании в 
социальных сетях? 

 

Решение: Охват аудитории, количество кликов, 
количество конверсий (например, покупок или 
регистраций), вовлеченность (лайки, комментарии, 
репосты), стоимость привлечения клиента (CPA). 
 

Ответ: Охват, клики, конверсии, вовлеченность, CPA. 
 

27. Задача: Определите три типа сегментации рынка для 
продуктов питания для веганов. 
 

Решение: Географическая (регионы с высокой 
концентрацией веганов), демографическая (возраст, 
пол, доход), психографическая (интересы, ценности, 
образ жизни). 
 

Ответ: Географическая, демографическая, 
психографическая. 
 

28. Задача: Что такое бренд-персона? 

 

Решение: Бренд-персона — это вымышленный 
представитель целевой аудитории, который помогает 
маркетологам лучше понимать потребности и желания 
клиентов, а также разрабатывать более эффективные 
маркетинговые сообщения. 
 

Ответ: Вымышленный представитель целевой 
аудитории. 
 

29. Задача: Что такое USP (Unique Selling Propos 

ition)? 

 

Решение: USP – это уникальное торговое предложение, 
которое выделяет продукт или услугу среди 
конкурентов и объясняет, почему потребители должны 
выбрать именно его. 
 

Ответ: Уникальное торговое предложение. 
Прочитайте текст и выберите правильный ответ 

30. Что такое  бренд-лояльность? 

 

a)  Положительное отношение к бренду. 

ОПК-3.3. Осуществляет 
оценку ожидаемых 
результатов и последствий 
организационно-

Базовый 

1-3 

минуты 

 



b)  Постоянство покупателей в выборе определенного 
бренда. <-- Ответ 

c)  Узнаваемость бренда. 
d)  Позиционирование бренда. 
 

 

31.  Что такое  ценообразование на основе затрат? 

 

a)  Установка цены на основе затрат на производство и 
желаемой прибыли. <-- Ответ 

b)  Установка цены на основе цен конкурентов. 
c)  Установка цены на основе спроса. 
d)  Установка случайной цены. 
 

 

32. Что такое  дифференцированный маркетинг? 

 

a)  Направление маркетинговых усилий на один сегмент 
рынка. 
b)  Направление маркетинговых усилий на несколько 
сегментов рынка с различными маркетинговыми 
программами. <-- Ответ 

c)  Направление маркетинговых усилий на весь рынок. 
d)  Отсутствие маркетинговых усилий. 
 

 

33.  Что такое  недифференцированный маркетинг? 

 

a)  Направление маркетинговых усилий на один сегмент 
рынка. 
b)  Направление маркетинговых усилий на несколько 
сегментов рынка с различными маркетинговыми 
программами. 
c)  Направление маркетинговых усилий на весь рынок с 
одной маркетинговой программой. <-- Ответ 

d)  Отсутствие маркетинговых усилий. 
 

 

34. Что такое  конкурентный анализ? 

 

a)  Изучение деятельности конкурентов для выявления 
их сильных и слабых сторон. <-- Ответ 

b)  Только анализ цен конкурентов. 
c)  Только анализ продуктов конкурентов. 
d)  Только анализ рекламы конкурентов. 

управленческих решений с 
учетом их социальной 
значимости и реализации в 
условиях сложной и 
динамической среды 

Прочитайте текст и выберите правильный ответ 

 

35. Что такое  проникновение на рынок? 

 

ОПК-3.3. Осуществляет 
оценку ожидаемых 
результатов и последствий 
организационно-

Повышен
ный 

3-5 минут 

 



a)  Стратегия, направленная на увеличение доли рынка 
существующего продукта. <-- Ответ 

b)  Стратегия, направленная на выход на новый рынок с 
новым продуктом. 
c)  Стратегия, направленная на разработку нового 
продукта. 
d)  Стратегия, направленная на снижение цен. 
 

 

36.  Что такое  разработка нового продукта? 

 

a)  Стратегия, направленная на создание нового 
продукта для существующего рынка. <-- Ответ 

b)  Стратегия, направленная на выход на новый рынок с 
существующим продуктом. 
c)  Стратегия, направленная на снижение цен. 
d)  Стратегия, направленная на увеличение доли рынка. 
 

 

37. Что такое  диверсификация? 

 

a)  Стратегия, направленная на выход на новый рынок с 
новым продуктом. <-- Ответ 

b)  Стратегия, направленная на увеличение доли рынка 
существующего продукта. 
c)  Стратегия, направленная на разработку нового 
продукта для существующего рынка. 
d)  Стратегия, направленная на снижение цен. 
 

 

38.  Что такое  ценообразование на основе цен 
конкурентов? 

 

a)  Установка цены на основе затрат на производство и 
желаемой прибыли. 
b)  Установка цены, близкой к ценам конкурентов. <-- 

Ответ 

c)  Установка цены на основе спроса. 
d)  Установка случайной цены. 
 

 

39. Что такое  маркетинговая коммуникация? 

 

a)  Любая форма коммуникации с целевой аудиторией 
для продвижения продукта. <-- Ответ 

b)  Только реклама. 
c)  Только PR. 
d)  Только прямые продажи. 

управленческих решений с 
учетом их социальной 
значимости и реализации в 
условиях сложной и 
динамической среды 

Прочитайте текст и запишите развернутый ОПК-3.3. Осуществляет Высокий 



обоснованный ответ 
 
40. Задача: Приведите примеры трех различных 
маркетинговых каналов. 
 

Решение: Социальные сети, email-маркетинг, 
контекстная реклама. 
 

Ответ: Социальные сети, email-маркетинг, контекстная 
реклама. 
 

 

41. Задача: Что такое AIDA-модель? 

 

Решение: AIDA — это модель, описывающая этапы 
воронки продаж: Attention (внимание), Interest 
(интерес), Desire (желание), Action (действие). 
 

Ответ: Модель, описывающая этапы воронки продаж 
(Внимание, Интерес, Желание, Действие). 
 

 

42. Задача: Какие риски связаны с неправильным 
позиционированием продукта? 

 

Решение: Низкий спрос, неверное восприятие бренда, 
потеря целевой аудитории, неэффективные 
маркетинговые кампании. 
 

Ответ: Низкий спрос, неверное восприятие бренда, 
потеря целевой аудитории, неэффективные 
маркетинговые кампании. 
 

 

43. Задача: Что такое ценообразование на основе 
ценности? 

 

Решение: Ценообразование на основе ценности – это 
стратегия, при которой цена устанавливается на основе 
воспринимаемой потребителем ценности продукта, а не 
только на основе затрат на производство. 
 

Ответ: Цена устанавливается на основе 
воспринимаемой ценности продукта. 
 

 

44. Задача: Какие факторы необходимо учитывать при 
выборе целевого рынка? 

 

оценку ожидаемых 
результатов и последствий 
организационно-

управленческих решений с 
учетом их социальной 
значимости и реализации в 
условиях сложной и 
динамической среды 

5-10 минут 

 



Решение: Размер рынка, потенциал роста, конкуренция, 
доступность, соответствие ресурсам компании. 
 

Ответ: Размер рынка, потенциал роста, конкуренция, 
доступность, соответствие ресурсам компании. 

 

 

  



3.3. Вопросы к экзамену (промежуточная аттестация), формирование компетенций 

 

 

1. Маркетинг, его сущность, содержание 

2. Цели и принципы маркетинга 

3. Функции маркетинга 

4. Концепции управления компанией 

5. Критика маркетинга со стороны общества, потребителей, фирм 

6. Содержание маркетинговой деятельности 

7. Основные направления рыночной политика («5Р») 
8. Содержание понятий «marketing research» и “market research" 

9. Основные разделы плана маркетинговых исследований 

10. Основные направления комплексного исследования рынка в системе маркетинга 

11. Виды рынка в зависимости от соотношения спроса и предложения 

12. Содержание понятия "емкость рынка", методики расчета 

13. Основные объекты маркетинговых исследований 

14. Характеристика внешней маркетинговой среды 

15. Характеристика внутренней среда маркетинга 

16. Макро- и микросреда маркетинга 

17. Сегментация рынка и дифференциация товара 

18. Основные критерии сегментации потребителей товаров широкого назначения 

19. Характеристика географических критериев сегментации 

20. Характеристика социально-экономических критериев 

21. Критерии сегментации потребителей товаров промышленного назначения 

22. Понятие целевого рынка. Стратегии охвата 

23. Понятия: целевой сегмент; рыночное окно; рыночная ниша 

24. Принципы выбора целевого сегмента рынка 

25. Мотивационный анализ поведения покупателей 

26. Оценка доли фирмы на рынке: текущее состояние и прогноз 

27. Понятие эластичности спроса по цене. Измерение эластичности 

28. Маркетинговые стратегии в отношении спроса 

29. Глобальные маркетинговые стратегии 

30. Основные характеристики товара в маркетинге 

31. Жизненный цикл товара и его фазы 

32. Позиционирование товара. Основы позиционирования 

33. Составляющие понятия качества товара в системе маркетинга 

34. Понятие конкурентоспособности товара и ее составляющие 

35. Изучение фирм-конкурентов в системе маркетинга 

36. Бенчмаркинг 

37. Оценка собственных возможностей предприятия. 
38. Методы комплексного исследования рынка в системе маркетинга 

39. Виды внекабинетных исследований рынка 

40. Классификация информации, используемой в маркетинговых исследованиях 

41. Требования к информации при проведении маркетинговых исследований 

42. Виды проектов маркетинговых исследований 

43. Наблюдение как метод сбора информации 

44. Эксперимент в маркетинговых исследованиях 

45. Методы проведения опросов при изучении покупательского спроса 

46. Использование выборочного метода при проведении опросов. План 



формирования выборки. 
47. Типы вопросов, включаемых в опросных лист 

48. Характеристика шкал, используемых при формулировке закрытых вопросов 

49. Модели оценки информации потребителем 

50. Модель идеального представления. 
 

4. Методические материалы, определяющие процедуры оценивания знаний, умений, 
навыков и (или) опыта деятельности, характеризующих этапы формирования 
компетенций в процессе освоения основной профессиональной образовательной 
программы 

№ 
п/п 

Форма 
контроля/ 

коды 
оцениваемых 
компетенций 

Процедура оценивания Шкала и критерии оценки, балл 

1. Экзамен 

 

Правильность ответов на все вопросы 
(верное, четкое и достаточно глубокое 
изложение идей, понятий, фактов и 
т.д.); 
Сочетание полноты и лаконичности 
ответа; 
Наличие практических навыков по 
дисциплине (решение задач или 
заданий); 
Ориентирование в учебной, научной и 
специальной литературе; 
Логика и аргументированность 
изложения; 
Грамотное комментирование, 
приведение примеров, аналогий; 
Культура ответа. 

 оценка «отлично» - 

обучающийся должен дать полные, 
исчерпывающие ответы на вопросы 
билета, в частности, ответ должен 
предполагать знание основных 
понятий и их особенностей, умение 
правильно определять специфику 
соответствующих отношений, 
правильное решение практического 
задания. Оценка «отлично» 
предполагает наличие системы 
знаний по предмету, умение излагать 
материал в логической 
последовательности, систематично, 
грамотным языком; 
 оценка «хорошо» - 

обучающийся должен дать полные 
ответы на вопросы, указанные в 
билете. Допускаются неточности при 
ответе, которые все же не влияют на 
правильность ответа. Ответ должен 
предполагать знание основных 
понятий и их особенностей, умение 
правильно определять специфику 
соответствующих отношений. 
Оценка «хорошо» предполагает 
наличие системы знаний по предмету, 
умение излагать материал в 
логической последовательности, 
систематично, грамотным языком, 
однако, допускаются незначительные 
ошибки, неточности по названным 
критериям, которые все же не 
искажают сути соответствующего 
ответа; 
 оценка 
«удовлетворительно» - обучающийся 



должен в целом дать ответы на 
вопросы, предложенные в билете, 

ориентироваться в системе 
дисциплины «Методы 
психосоциальной коррекции  
личности», знать основные категории 
предмета. Оценка 
«удовлетворительно» предполагает, 
что материал в основном изложен 
грамотным языком; 
оценка «неудовлетворительно» 
предполагает, что обучающимся 
либо не дан ответ на вопрос билета, 
либо обучающийся не знает 
основных категорий, не может 
определить предмет дисциплины. 

2. Тестирование 

 

Полнота знаний теоретического 
контролируемого материала. 
Количество правильных ответов 

«отлично» - процент правильных 
ответов  
= > 90%; 

 «хорошо» - процент правильных 
ответов  
= > 70%; 

«удовлетворительно» - процент 
правильных ответов = > 50%; 
«неудовлетворительно» - процент 
правильных ответов  < 50%. 

 

С целью определения уровня овладения компетенциями, закрепленными за дисциплиной, в 
заданные преподавателем сроки проводится текущий и промежуточный контроль знаний, умений 
и навыков каждого обучающегося. Все виды текущего контроля осуществляются на 
практических занятиях. Исключение составляет устный опрос, который может проводиться в 
начале или конце лекции в течение 15-20 мин. с целью закрепления знаний терминологии по 
дисциплине. При оценке компетенций принимается во внимание формирование 
профессионального мировоззрения, определенного уровня включённости в занятия, 
рефлексивные навыки, владение изучаемым материалом.  

Процедура оценивания компетенций обучающихся основана на следующих стандартах: 
1. Периодичность проведения оценки. 
2. Многоступенчатость: оценка (как преподавателем, так и обучающимися группы) и 

самооценка обучающегося, обсуждение результатов и комплекс мер по устранению недостатков. 
3. Единство используемой технологии для всех обучающихся, выполнение условий 

сопоставимости результатов оценивания. 
4. Соблюдение последовательности проведения оценки. 
Текущая аттестация обучающихся. Текущая аттестация обучающихся по дисциплине 

проводится в соответствии с локальными нормативными актами ОАНО ВО МПСУ и является 
обязательной. 

Текущая аттестация проводится в форме опроса и контрольных мероприятий по 
оцениванию фактических результатов обучения обучающихся и осуществляется преподавателем 
дисциплины.  

Объектами оценивания выступают: 
1) учебная дисциплина (активность на занятиях, своевременность выполнения различных 
видов заданий, посещаемость всех видов занятий по аттестуемой дисциплине); 



2) степень усвоения теоретических знаний в качестве «ключей анализа»; 
3) уровень овладения практическими умениями и навыками по всем видам учебной работы; 
4) результаты самостоятельной работы (изучение книг из списка основной и 
дополнительной литературы). 
Активность обучающегося на занятиях оценивается на основе выполненных обучающимся 

работ и заданий, предусмотренных данной рабочей программой дисциплины.  
Кроме того, оценивание обучающегося проводится на текущем контроле по дисциплине. 

Оценивание обучающегося на контрольной неделе проводится преподавателем независимо от 
наличия или отсутствия обучающегося (по уважительной или неуважительной причине) на 
занятии. Оценка носит комплексный характер и учитывает достижения обучающегося по 
основным компонентам учебного процесса за текущий период. 

Оценивание обучающегося носит комплексный характер и учитывает достижения 
обучающегося по основным компонентам учебного процесса за текущий период с выставлением 
оценок в ведомости. 

Промежуточная аттестация обучающихся.  Промежуточная аттестация проводится в 
соответствии с локальными нормативными актами ОАНО ВО «МПСУ» и является обязательной. 

Промежуточная аттестация проводится в соответствии с учебным планом в виде экзамена 
в период зачётно-экзаменационной сессии в соответствии с графиком проведения.  

Обучающиеся допускаются к экзамену в случае выполнения ими учебного плана по 
дисциплине: выполнения всех заданий и мероприятий, предусмотренных программой 
дисциплины. 

Оценка знаний обучающегося на зачёте определяется его учебными достижениями и 
результатами текущего контроля знаний и выполнением им заданий. 

Основой для определения оценки служит уровень усвоения обучающимися материала, 
предусмотренного данной рабочей программой дисциплины. 

 

5. Методические указания для обучающихся по освоению дисциплины 
Вид деятельности Методические указания по организации деятельности студента 

Лекция Написание конспекта лекций: кратко, схематично, последовательно фиксировать 
основные положения, выводы, формулировки, обобщения; помечать важные 
мысли, выделять ключевые слова, термины. Проверка терминов, понятий с 
помощью энциклопедий, словарей, справочников с выписыванием толкований в 
тетрадь. Обозначить вопросы, термины, материал, который вызывает трудности, 
пометить и попытаться найти ответ в рекомендуемой литературе. Если 
самостоятельно не удается разобраться в материале, необходимо сформулировать 
вопрос и задать преподавателю на консультации, на практическом занятии. 

Практические 
занятия 

Проработка рабочей программы, уделяя особое внимание целям и задачам, 
структуре и содержанию дисциплины. Конспектирование источников. Работа с 
конспектом лекций, подготовка ответов к контрольным вопросам, просмотр 
рекомендуемой литературы, работа с текстом. Прослушивание аудио- и 
видеозаписей по заданной теме, решение расчетно-графических заданий, решение 
задач по алгоритму и др. 

Индивидуальные 
задания 

Знакомство с основной и дополнительной литературой, включая справочные 
издания, зарубежные источники, конспект основных положений, терминов, 
сведений, требующихся для запоминания и являющихся основополагающими в 
этой теме. Составление аннотаций к прочитанным литературным источникам и 
др. 

Самостоятельная 
работа 

Самостоятельная работа проводится с целью: систематизации и закрепления 
полученных теоретических знаний и практических умений обучающихся; 
углубления и расширения теоретических знаний студентов; формирования 



умений использовать нормативную,  правовую, справочную  документацию, 
учебную  и специальную литературу; развития познавательных способностей и 
активности обучающихся: творческой инициативы, самостоятельности, 
ответственности, организованности; формирование самостоятельности 
мышления, способностей к саморазвитию, совершенствованию и 
самоорганизации; формирования профессиональных компетенций; развитию 
исследовательских умений обучающихся. Формы и виды самостоятельной 
работы: чтение основной и дополнительной литературы – самостоятельное 
изучение материала по рекомендуемым литературным источникам; работа с 
библиотечным каталогом, самостоятельный подбор необходимой литературы; 
работа со словарем, справочником; поиск необходимой информации в сети 
Интернет; конспектирование  источников; реферирование источников; 

составление аннотаций к прочитанным литературным источникам; составление 
рецензий и отзывов на прочитанный материал; составление обзора публикаций по 
теме; составление и разработка терминологического словаря; составление 
хронологической таблицы; составление библиографии (библиографической 
картотеки); подготовка к различным формам текущей и промежуточной 
аттестации (к тестированию, зачету, экзамену); выполнение домашних 
контрольных работ; самостоятельное выполнение практических заданий 
репродуктивного типа (ответы на вопросы, тесты; выполнение творческих 
заданий). Технология организации самостоятельной работы обучающихся 
включает использование информационных и материально-технических ресурсов 
образовательного учреждения: библиотеку с читальным залом, 
укомплектованную в соответствии с существующими нормами; учебно-

методическую базу учебных кабинетов, лабораторий и зала кодификации; 
компьютерные классы с возможностью работы в сети Интернет; аудитории 
(классы) для консультационной деятельности; учебную и учебно-методическую 
литературу, разработанную с учетом увеличения доли самостоятельной работы 
студентов, и иные  методические материалы. Перед выполнением обучающимися 
внеаудиторной самостоятельной работы преподаватель проводит 
консультирование по выполнению задания, который включает цель задания, его 
содержания, сроки выполнения, ориентировочный объем работы, основные 
требования к результатам работы, критерии оценки. Во время выполнения 
обучающимися внеаудиторной самостоятельной работы и при необходимости 
преподаватель может проводить индивидуальные и групповые консультации. 
Самостоятельная работа может осуществляться индивидуально или группами 
обучающихся в зависимости от цели, объема, конкретной тематики 
самостоятельной работы, уровня сложности, уровня умений обучающихся. 
Контроль самостоятельной работы предусматривает: 

• соотнесение содержания контроля с целями обучения; объективность 
контроля; 

• валидность контроля (соответствие предъявляемых заданий тому, что 
предполагается проверить);  

• дифференциацию контрольно-измерительных материалов. 
Формы контроля самостоятельной работы: 
• просмотр и проверка выполнения самостоятельной работы 

преподавателем; 
• организация самопроверки,  
• взаимопроверки выполненного задания в группе; обсуждение результатов 

выполненной работы на занятии; 
• проведение письменного опроса;  
• проведение устного опроса; 
• организация и проведение индивидуального собеседования; организация и 



проведение собеседования с группой; 
• защита отчетов о проделанной работе. 

Опрос Опрос - это средство контроля, организованное как специальная беседа 
преподавателя с обучающимся на темы, связанные с изучаемой дисциплиной, и 
рассчитанное на выявление объема знаний по определенному разделу, теме, 
проблеме и т.п. Проблематика, выносимая на опрос определена в заданиях для 
самостоятельной работы обучающегося, а также может определяться 
преподавателем, ведущим семинарские занятия. Во время проведения опроса 
обучающийся должен уметь обсудить с преподавателем соответствующую 
проблематику на уровне диалога. 

Коллоквиум Коллоквиум (от латинского colloquium – разговор, беседа) – одна из форм 
учебных занятий, беседа преподавателя с учащимися на определенную тему из 
учебной программы. Цель проведения коллоквиума состоит в выяснении уровня 
знаний, полученных учащимися в результате прослушивания лекций, посещения 
семинаров, а также в результате самостоятельного изучения материала. В рамках 
поставленной цели решаются следующие задачи: 
• выяснение качества и степени понимания учащимися лекционного 
материала; 
• развитие и закрепление навыков выражения учащимися своих мыслей; 
• расширение вариантов самостоятельной целенаправленной подготовки 
учащихся; 
• развитие навыков обобщения различных литературных источников; 
• предоставление возможности учащимся сопоставлять разные точки зрения 
по рассматриваемому вопросу. 
В результате проведения коллоквиума преподаватель должен иметь 
представление: 
• качестве лекционного материала; 
• сильных и слабых сторонах своей методики чтения лекций; 
• сильных и слабых сторонах своей методики проведения семинарских 
занятий; 
• об уровне самостоятельной работы учащихся; 
• об умении обучающихся вести дискуссию и доказывать свою точку 
зрения; 
• степени эрудированности учащихся; 
• степени индивидуального освоения материала конкретными 
обучающимися. 
В результате проведения коллоквиума обучающийся должен иметь 
представление: 
• об уровне своих знаний по рассматриваемым вопросам в соответствии с 
требованиями преподавателя и относительно других студентов группы; 
• недостатках самостоятельной проработки материала; 
• своем умении излагать материал; 
• своем умении вести дискуссию и доказывать свою точку зрения. 
В зависимости от степени подготовки группы можно использовать разные 
подходы к проведению коллоквиума. В случае, если большинство группы с 
трудом воспринимает содержание лекций и на практических занятиях 
демонстрирует недостаточную способность активно оперировать со смысловыми 
единицами и терминологией курса, то коллоквиум можно разделить на две части. 
Сначала преподаватель излагает базовые понятия, содержащиеся в программе. 
Это должно занять не более четверти занятия. Остальные три четверти 
необходимо посвятить дискуссии, в ходе которой обучающиеся должны 
убедиться и, главное, убедить друг друга в обоснованности и доказательности 



полученного видения вопроса и его соответствия реальной практике. Если же 
преподаватель имеет дело с более подготовленной, самостоятельно думающей и 
активно усваивающей смысловые единицы и терминологию курса аудиторией, то 
коллоквиум необходимо провести так, чтобы сами обучающиеся 
сформулировали изложенные в программе понятия, высказали несовпадающие 
точки зрения и привели практические примеры. За преподавателем остается роль 
модератора (ведущего дискуссии), который в конце «лишь» суммирует 
совместно полученные результаты. 

Тестирование Контроль в виде тестов может использоваться после изучения каждой темы 
курса. Итоговое тестирование можно проводить в форме:  
• компьютерного тестирования, т.е. компьютер произвольно выбирает 
вопросы из базы данных по степени сложности; 
• письменных ответов, т.е. преподаватель задает вопрос и дает несколько 
вариантов ответа, а обучающийся на отдельном листе записывает номера 
вопросов и номера соответствующих ответов.  
Для достижения большей достоверности результатов тестирования следует 
строить текст так, чтобы у обучающихся было не более 40 – 50 секунд для ответа 
на один вопрос. Итоговый тест должен включать не менее 60 вопросов по всему 
курсу. Значит, итоговое тестирование займет целое занятие.  

Подготовка к 
экзамену  
 

При подготовке к экзамену необходимо ориентироваться на конспекты лекций, 
рекомендуемую литературу и др. Основное в подготовке к сдаче экзамена по 
дисциплине - это повторение всего материала дисциплины, по которому 
необходимо сдавать экзамен. При подготовке обучающийся весь объем работы 
должен распределять равномерно по дням, отведенным для подготовки, 
контролировать каждый день выполнение намеченной работы. Подготовка 
включает в себя три этапа: 
• самостоятельная работа в течение семестра; 
• непосредственная подготовка в дни, предшествующие зачёту и экзамену 
по темам курса;  
• подготовка к ответу на задания, содержащиеся в билетах (тестах) экзамена. 
Для успешной сдачи экзамена по обучающиеся должны принимать во внимание, 
что: 
• все основные вопросы, указанные в рабочей программе, нужно знать, 
понимать их смысл и уметь его разъяснить; 
• указанные в рабочей программе формируемые профессиональные 
компетенции в результате освоения дисциплины должны быть 
продемонстрированы студентом; 
• семинарские занятия способствуют получению более высокого уровня 
знаний и, как следствие, более высокой оценке на экзамене; 
готовиться к экзамену необходимо начинать с первой лекции и первого семинара. 
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Ключи к заданиям для проведения промежуточного контроля обучающихся 

 

 

Номер 
задания 

Правильный ответ 

1 b 

2 d 

3 a 

4 a 

5 a 

6 b 

7 Здоровое питание, дети, молодежь. 
8 "Снятие сливок". 
9 Функциональность, стиль, цена. 
10 a 

11 d 

12 a 

13 a 

14 a 

15 a 

16 Метод анализа сильных и слабых сторон, возможностей и угроз. 
17 Охват, клики, конверсии, вовлеченность, CPA. 
18 b 

19 a 

20 b 

21 a 

22 a 

23 a 

24 Социальные сети, email-маркетинг, контекстная реклама. 
25 Модель, описывающая этапы воронки продаж (Внимание, Интерес, 

Желание, Действие). 
26 Низкий спрос, неверное восприятие бренда, потеря целевой аудитории, 

неэффективные маркетинговые кампании. 

Номер 
задания 

Правильный ответ 

1 b 

2 d 

3 a 

4 d 

5 b 

6 a 

7 a 

8 b 

9 b 

10 b 

11 Здоровое питание, дети, молодежь. 
12 "Снятие сливок". 



 

 

13 Функциональность, стиль, цена. 
14 SEO, реклама в соцсетях, контекстная реклама, email-маркетинг, 

контент-маркетинг, коллаборации с инфлюенсерами. 
 

15 Прямые продажи, онлайн-продажи, оптовые продажи. 
16 a 

17 d 

18 a 

19 a 

20 a 

21 a 

22 a 

23 a 

24 a 

25 Метод анализа сильных и слабых сторон, возможностей и угроз. 
26 Охват, клики, конверсии, вовлеченность, CPA. 
27 Географическая, демографическая, психографическая. 

 

28 Вымышленный представитель целевой аудитории. 
29 Уникальное торговое предложение. 
30 b 

31 a 

32 b 

33 c 

34 a 

35 a 

36 a 

37 a 

38 b 

39 a 

40 Социальные сети, email-маркетинг, контекстная реклама 

41 Модель, описывающая этапы воронки продаж (Внимание, Интерес, 
Желание, Действие). 

 

42 Низкий спрос, неверное восприятие бренда, потеря целевой аудитории, 
неэффективные маркетинговые кампании. 

43 Цена устанавливается на основе воспринимаемой ценности продукта. 
 

44 Размер рынка, потенциал роста, конкуренция, доступность, соответствие 
ресурсам компании. 


