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1 Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине "Маркетинг", соотнесенных с 
планируемыми результатами освоения образовательной программы 

 
Освоение дисциплины направлено на формирование:  
профессиональных компетенций: 
ПК-5 - Способность разрабатывать меры по обеспечению режима экономии, повышению 

рентабельности производства, конкурентоспособности выпускаемой продукции,  производительности труда, 
снижению издержек на производство и реализацию продукции,  устранению потерь и непроизводительных 
расходов. 

 
Результаты обучения по дисциплине определяются индикаторами достижения компетенций 
Индикатор(ы) достижения: 

Разрабатывает мероприятия по обеспечению режима экономии, повышению рентабельности 
производства, конкурентоспособности выпускаемой продукции, производительности труда, снижению 
издержек на производство и реализацию продукции, устранению потерь и непроизводительных расходов в 
профессиональной деятельности. 

Результаты обучения по дисциплине: 

Знать: 
- понятия и показатели рентабельности производства, конкурентоспособности выпускаемой продукции, 

производительности труда, экономической эффективности производства, издержек на производство и 
реализацию продукции, потерь и непроизводительных расходов; 

Уметь: 
- рассчитывать показатели рентабельности производства, конкурентоспособности выпускаемой 

продукции, производительности труда; 
- рассчитывать издержки на производство и реализацию продукции, потери и непроизводительные 

расходы; 
Владеть: 
- навыками расчета показателей рентабельности производства, конкурентоспособности выпускаемой 

продукции, производительности труда, экономической эффективности производства,  издержек на 
производство и реализацию продукции, потерь и непроизводительных расходов. 

 
2 Место дисциплины "Маркетинг" в структуре ОПОП специалитета 

 
Для освоения дисциплины необходимы знания умения, навыки и (или) опыт профессиональной 

деятельности, полученные в рамках изучения следующих дисциплин: «История экономических учений»,  
«Профессиональная этика и служебный этикет», «Психология», «Социология», «Управление организацией 
(предприятием)», «Экономическая теория». 

Дисциплина входит в Блок 1 «Дисциплины (модули)» ОПОП. Цель дисциплины – получение 
обучающимися знаний, умений, навыков и (или) опыта профессиональной деятельности, необходимых для 
формирования компетенций, указанных в пункте 1. 

 
3 Объем дисциплины "Маркетинг" в зачетных единицах с указанием количества академических 

часов, выделенных на контактную работу обучающихся с преподавателем (по видам занятий) и на 
самостоятельную работу обучающихся 

 
Общая трудоемкость дисциплины "Маркетинг" составляет 3 зачетных единицы, 108 часов. 

 
 

Форма обучения 
Количество часов 

ОФ ЗФ ОЗФ 

Курс 3/Семестр 6    

Всего часов   108 

Контактная работа обучающихся с преподавателем (по видам учебных занятий):    

Аудиторная работа    

Лекции   4 

Лабораторные занятия    

Практические занятия   8 

Внеаудиторная работа    

Индивидуальная работа с преподавателем:    

Консультация и иные виды учебной деятельности    

Самостоятельная работа   96 

Форма промежуточной аттестации   зачет 
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4 Содержание дисциплины "Маркетинг", структурированное по разделам (темам) 

 
4.1. Лекционные занятия 

 

Раздел дисциплины, темы лекций и их содержание Трудоемкость в 
часах 

ОФ ЗФ ОЗФ 

Раздел 1 Основы маркетинга.     

Тема 1 Социально-экономические основы маркетинга. 
Маркетинг как наука. Современное состояние и перспективы развития маркетинга. 
Определение основных понятий маркетинга. Условия функционирования рынка. 
Содержание, функции, объекты и виды маркетинга. История формирования маркетинговой 
концепции: основные ее представители и школы. Основные виды маркетинга. Содержание 
и цели маркетинговой деятельности, ее основные принципы. Место маркетинга в 
структуре организации и управления предприятием. Сущность и принципы организации 
маркетинговой деятельности. Типы организационных структур маркетинга. Функции 
подразделений служб маркетинга и его специалистов. Система планов маркетинга, 
организация и последовательность их разработки. Планирование и бюджет маркетинга. 
Контроль и контроллинг в системе маркетинга. Последовательность разработки 
маркетинговых программ. Структура маркетинговой программы. 

  0,5 

Тема 2 Маркетинговая среда. Стратегии маркетинга. 
Понятие маркетинговой среды. Внутренняя и внешняя среда предприятия. Внешняя среда 
маркетинга. Микросреда: поставщики, посредники, конкуренты, покупатели. Макросреда: 
стабильность политической системы рынка; жизненный уровень, покупательская 
способность общества; правовая законодательская система, защита окружающей 
природной среды, стандарты в области производства и потребления продукции; уровень 
научно-технического прогресса; географические, климатические и исторические условия, 
культурные традиции, демографические факторы, экологическая обстановка. Внутренняя 
среда маркетинга. Ситуационный анализ внутренней деятельности. Стратегия маркетинга 
и критерии ее выбора. Виды стратегий маркетинговой деятельности. Характеристика 
методов выбора стратегий и мероприятий маркетинговой деятельности предприятий. 
Стратегические маркетинговые модели: принципы разработки и использования. Деловые 
стратегии: портфельные стратегии, стратегии роста, стратегии вертикальной интеграции, 
конкурентные стратегии. Стандартизация как стратегия маркетинга. 

  0,5 

Раздел 2 Маркетинговые исследования.    

Тема 3 Системы маркетинговых исследований и маркетинговой информации. 
Понятие и цели маркетинговых исследований. Концепции и структура маркетинговых 
исследований. Качественные и количественные методы исследований. Система 
маркетинговой информации. Понятия первичной и вторичной информации. 
Сравнительный анализ основных методов получения маркетинговой информации: фокус-
группы, глубокие интервью, наблюдения, опросы, эксперимент. Правила и процедуры 
маркетинговых исследований. Структура, схема и этапы маркетингового исследования. 
Объекты и субъекты маркетинговых исследований. 

  0,5 

Тема 4 Исследование товарных рынков. Определение целевых рынков. 
Позиционирование товара. 
Понятие целевого рынка. Сегментация рынка. Принципы, цели и задачи рыночной 
сегментации. Сегментация рынка на основе заданных критериев: социально-
экономических, географических, демографических, этнографических, психологических, 
поведенческих. Комплексные критерии сегментации рынка. Особенности сегментации 
рынка для товаров производственного назначения и потребительских товаров. 
Сегментация рынка и позиционирование товара. Понятия: «рыночное окно», «рыночная 
ниша», «целевой рынок». Маркетинговые стратегии и спрос. Соотнесение потенциальных 
возможностей фирмы с требованиями рынка и запросами потребителей. Сегментация по 
потребителям. Сегментация по продукту. Сегментация по каналам сбыта. Выбор целевого 
рынка и оптимальной рыночной ниши. Оценка емкости и привлекательности сегмента 
рынка. Выбор стратегии охвата рынка. Понятие позиционирования товара на выбранном 
сегменте. Методика позиционирования товара. Понятие конкурентоспособности 
предприятия.  Изучение конкурентов и методические инструменты конкурентного анализа: 
Матрица М.Портера, Матрица БКГ, Бенчмаркинг, SWOT-анализ. 

   0,5 

Раздел 3 Комплекс маркетинга: товар и цена.       

Тема 5 Товар и товарная политика. 
Товар в маркетинговой деятельности. Классификация товаров. Товары потребительского 
и производственного назначения. Товарные линии и группы, их характеристика. Товарный 
ассортимент. Понятие товарного ассортимента, его характеристики, формирование, 
технология планирования ассортимента. Рыночная атрибутика товара. Товарно-знаковая 
символика товара, товарный знак, его значение и требования к нему. Фирменное имя 
товара. Жизненный цикл товара. Характеристика этапов жизненного цикла товаров. 

   0,5 
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Товарные стратегии. Матрица Бостонской консалтинговой группы. Разработка новых 
товаров. Выход нового товара на рынок. Упаковка товара. Понятие фирменного стиля, 
формирования имиджа фирмы. Сервисное обслуживание как часть товарной политики 
предприятия. Виды сервиса и эффективность их применения. 

Тема 6 Ценообразование в маркетинге. 
Ценовая политика предприятия. Цена как средство достижения целей маркетинга. Виды 
цен и особенности их применения. Установление цен на товары. Методы 
ценообразования. Цена и качество товара. Внутренние и внешние факторы, 
определяющие цену товара. Взаимосвязь цены, себестоимости товара и прибыли. 
Возможные ценовые стратегии предприятия и тактические подходы к решению изменения 
цены в рамках товарной номенклатуры. Определение цены на новый товар. Ценовая 
стратегия фирмы и ее типы, выработка основных направлений ценовой политики, 
определение уровня цен, прибыли и рентабельности. Стратегии «снятия сливок» и 
«прорыва», стратегии дифференцированных, единых, неизменных и гибких цен. Стратегия 
ценового лидера. Психологические методы ценообразования. Этапы расчета базисного 
уровня цены. Система ценовых модификаций. 
Принципы ценообразования. Методика определения уровня цен. 

  0,5 

Раздел 4 Комплекс маркетинга: товародвижение и продвижение.     

Тема 7 Каналы распределения товаров и товародвижение. 
Каналы распределения товаров - товародвижение: назначение, уровни, организация, 
критерии оценки эффективности. Современные тенденции развития каналов 
распределения товаров. Оптовая и розничная торговля. Посредники, их функции и 
мотивация. Экономическая роль посредника. Факторы выбора торгового посредника. 
Организация сбытовой сети: традиционная, вертикальная, горизонтальная и 
комбинированная маркетинговые системы. Управление каналами распределения товаров. 
Экстенсивное, выборочное и эксклюзивное распределение. Возможные конфликты в 
каналах распределения, их решения. Логистические подходы в маркетинговой 
деятельности предприятия. Система товародвижения в маркетинге. Решения по 
обработке заказов, созданию запасов готовой продукции, их хранению и транспортировке. 
Типы и структуры коммуникаций маркетинга предприятия, их цели и задачи. Основные 
элементы системы интегрированных маркетинговых коммуникаций. 

  0,5 

Тема 8 Продвижение продукции. 
Комплекс маркетинговых коммуникаций. Основные направления коммуникационной 
политики: реклама, public relations, персональные продажи и средства стимулирования 
сбыта. Понятие и сущность рекламы и ее виды. Характеристика основных рекламных 
средств (каналов). Планирование рекламной кампании. Расчет бюджета и оценка 
эффективности рекламных выступлений. Организация общественного мнения (паблик 
рилейшнз PR). Формирование имиджа предприятия на рынке. Товарный знак и его 
использование в целях рекламы. Роль PR в коммуникационной политике. Характеристика 
основных направлений и форм стимулирования сбыта. Развитие системы личных продаж. 
Личные (персональные) продажи, их своеобразия в процессе сбыта товаров. 
Стимулирование сбыта товара, основные виды. Современные виды стимулирования 
покупателей, посредников, торгового персонала. 

  0,5 

ИТОГО   4 

 
4.2. Практические (семинарские) занятия 

 

Тема занятия Трудоемкость в 
часах 

ОФ ЗФ ОЗФ 

Раздел 1 Основы маркетинга.    

Тема 1 Социально-экономические основы маркетинга.   1 

Тема 2 Маркетинговая среда. Стратегии маркетинга.   1 

Раздел 2 Маркетинговые исследования.    

Тема 3 Системы маркетинговых исследований и маркетинговой информации.   1 

Тема 4 Исследование товарных рынков. Определение целевых рынков. 
Позиционирование товара. 

  1 

Раздел 3 Комплекс маркетинга: товар и цена.    

Тема 5 Товар и товарная политика.   1 

Тема 6 Ценообразование в маркетинге.   1 

Раздел 4 Комплекс маркетинга: товародвижение и продвижение.      

Тема 7  Каналы распределения товаров и товародвижение.   1 
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Тема 8 Продвижение продукции.   1 

ИТОГО   8 

 
4.3. Самостоятельная работа студента и перечень учебно-методического обеспечения для 

самостоятельной работы обучающихся по дисциплине 

 

Вид СРС Трудоемкость в 
часах 

ОФ ЗФ ОЗФ 

Раздел 1 Основы маркетинга.       

Самостоятельное изучение учебного материала при подготовке к устному опросу и 
тестированию 

  24 

Раздел 2 Маркетинговые исследования.    

Самостоятельное изучение учебного материала при подготовке к устному опросу и 
тестированию 

  24 

Раздел 3 Комплекс маркетинга: товар и цена.    

Самостоятельное изучение учебного материала при подготовке к устному опросу и 
тестированию 

  24 

Раздел 4 Комплекс маркетинга: товародвижение и продвижение.    

Самостоятельное изучение учебного материала при подготовке к устному опросу и 
тестированию 

  24 

ИТОГО   96 

 
5 Фонд оценочных средств для проведения промежуточной аттестации обучающихся по 

дисциплине "Маркетинг", структурированное по разделам (темам) 

 
5.1 Паспорт фонда оценочных средств 

 

Форма текущего 
контроля знаний, 
умений, навыков, 

необходимых 
для 

формирования 
соответствующей 

компетенции 

Компетенции, 
формируемые в 

результате 
освоения 

дисциплины 
(модуля) 

Индикатор(ы) 
достижения 
компетенции 

Результаты обучения по 
дисциплине(модуля) 

Уровень 

Опрос по 
контрольным 
вопросам, 
тестирование. 

ПК-5 Разрабатывает 
мероприятия по 
обеспечению режима 
экономии, повышению 
рентабельности 
производства, 
конкурентоспособности 
выпускаемой 
продукции, 
производительности 
труда, снижению 
издержек на 
производство и 
реализацию 
продукции, устранению 
потерь и 
непроизводительных 
расходов в 
профессиональной 
деятельности 

Знать: 
- понятия и показатели 

рентабельности производства, 
конкурентоспособности 
выпускаемой продукции, 
производительности труда, 
экономической эффективности 
производства, издержек на 
производство и реализацию 
продукции, потерь и 
непроизводительных расходов; 

Уметь: 
- рассчитывать показатели 

рентабельности производства, 
конкурентоспособности 
выпускаемой продукции, 
производительности труда; 

- рассчитывать издержки на 
производство и реализацию 
продукции, потери и 
непроизводительные расходы; 

Владеть: 
- навыками расчета 

показателей рентабельности 
производства, 
конкурентоспособности 
выпускаемой продукции, 
производительности труда, 
экономической эффективности 

Высокий или 
средний 
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производства,  издержек на 
производство и реализацию 
продукции, потерь и 
непроизводительных расходов. 

Высокий уровень достижения компетенции - компетенция сформирована, рекомендованные оценки: 

отлично, хорошо, зачтено. 
Средний уровень достижения компетенции - компетенция сформирована, рекомендованные оценки: 

хорошо, удовлетворительно, зачтено. 
Низкий уровень достижения компетенции - компетенция не сформирована, оценивается 

неудовлетворительно или не зачтено. 

 
5.2. Типовые контрольные задания или иные материалы 

 
Текущий контроль успеваемости и промежуточная аттестация обучающихся могут проводиться как при 

непосредственном взаимодействии педагогического работника с обучающимися, так и с использованием 
ресурсов ЭИОС филиала КузГТУ, в том числе синхронного и  (или) асинхронного взаимодействия 
посредством сети «Интернет». 

 
5.2.1.Оценочные средства при текущей аттестации  
 
Текущий контроль по разделам 1-4 осуществляется: 
1. В форме устного опроса. 

Примеры вопросов по разделу 1 "Основы маркетинга" к устному опросу: 
1. Мультиатрибутивная модель товара и ее практическая интерпретация. 
2. Сущность различия в понятии качества товара с точек зрения производителя и потребителя. 
3. Понятие нового товара. 
4. Основные этапы ЖЦТ и их продолжительность применительно к разным видам товаров. 
5. Составьте список важных задач маркетинга в связи с различными этапами ЖТЦ. 
6. Основные причины ограниченного "срока жизни" товара? 
7. Ассортимент может быть или широким или глубоким, иногда и тем, и другим одновременно. Что в 

этой связи означает широта и глубина? 
8. Что кроется за сознательным стремлением иметь широкий/глубокий ассортимент? 
9. Что является источником идеи при создании нового товара? 
10. Для чего нужна проверка идей и апробация продукта? 
11. Для чего проводят пробные продажи? 
12. Какую роль играет брэнд в деятельности фирмы? Можно ли поставить знак равенства между 

брэндом и товарным знаком? 
13. В чем причины неудачи новых товаров? 
14. Что такое конкурентоспособность товара и на чем основана методика ее определения? 
 
Шкала оценивания при проведении устного опроса 

Оценка Критерий оценивания 

Неудовлетворительно 
(менее 50 баллов) 

Не способен излагать материал последовательно, допускает существенные ошибки, 
неуверенно, с большими затруднениями выполняет практические задания. Не 
способен продолжить обучение без дополнительных занятий. 

Удовлетворительно 
(50-70 баллов) 

Способен применить знания только основного материала, допускает неточности, 
недостаточно правильные формулировки. Допускает нарушения логической 
последовательности в изложении программного материала. Имеются затруднения с 
выводами.  Способен к решению конкретных практических задач из числа 
предусмотренных рабочей программой 

Хорошо (71-90 баллов) Способен логично мыслить, системно выстраивает изложение материала, излагает 
его, не допуская существенных неточностей. Способен эффективно применять 
теоретические положения при решении практических вопросов и задач, владеет 
необходимыми навыками и приемами их выполнения. Допускает единичные ошибки в 
решении проблем. 

Отлично (более 91 
балла) 

Свободно и уверенно оперирует предоставленной информацией, отлично владеет 
навыками анализа и синтеза информации, знает все основные методы решения 
проблем, предусмотренные учебной программой, знает типичные ошибки и 
возможные сложности при решении той или иной проблемы и способен выбрать и 
эффективно применить адекватный метод решения конкретной проблемы. Способен 
легко ориентироваться при видоизменении заданий, использует в ответе материал 
монографической литературы, правильно обосновывает принятое решение, владеет 
разносторонними навыками и приемами выполнения практических задач. 

  
2. В выполнении тестов по разделам в системе Moodle.  

Общий перечень вопросов по тесту приведен в системе электронного обучения  Moodle. 
Примеры тестовых заданий по разделу 2  "Маркетинговые исследования": 
1. Цель маркетинговой разведывательной системы ... 

+ предоставление сведений о конкурирующей компании в данный момент времени 
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- предоставление сведений о потребителях 

- предоставление сведений о совокупности конкурентов 
- предоставление сведений о ситуации на рынке в данный момент времени 
2. Метод формирования выборки, представляющий всем элементам совокупности равный шанс 

войти в выборку, называется: 

- на основе квот 
- формирование выборки в процессе обследования 
- на основе суждений 
+ вероятностный 
3. Процесс сбора данных, их обработка и подготовка отчета о результатах для принятия 

оперативных и стратегических решений в системе предпринимательства представляет собой… 

- Маркетинговые информационные системы 
+ Маркетинговое исследование 
- Информационный поток 
- Кабинетные исследования 
4. Продуктом функционирования маркетинговой информационной системы фирмы является … 

- результат финансовой деятельности фирмы 
+ база данных о состоянии маркетинговой среды фирмы и отчеты о маркетинговых исследованиях 
- банк методов и моделей фирмы 

- совокупность источников первичной и вторичной информации 
5. Первичные данные представляют … 

- первые поступления информации о продажах 

- появление данных о «товаре-новинке» 
- начальные данные о товарах и услугах 
+ информацию, собранную для конкретной цели впервые 
6. По временному признаку в теории маркетинга маркетинговые исследования разделяют на 

исследования … 

- объемов продаж 
+ ретроспективное 
+ прогнозное 

- вторичное 
7. Отличие панельного исследования от простого заключается в том, что оно проводится 
… 

- на одной и той же выборке по разным темам 
+ по одной и той же теме, на той же выборке через четко определенные периоды времени 
- по одной и той же теме на разных выборках 
- на разных выборках по разным темам 
8. Под первичными данными следует понимать данные, которые … 

- впервые опубликованы в средствах массовой информации 
- вы получаете их первыми, например, из статуправления города 
- имеются в текущей, внутренней отчетности только вашей фирмы 
+ ранее не существовали и вы их собираете впервые 
9. Метод сбора «бюро вырезок по тематике заказчика» – это … 

+ контент-анализ 

- эксперимент 
- интервьюирование 
- наблюдение 
10. В практике маркетинга маркетинговые исследования являются инструментом, с помощью 

которого организация может … 

+ повысить качество решения проблем потребителя 
+ снизить неопределенность и риск деятельности 
- максимизировать прибыль и рентабельность 

- минимизировать затраты 
11. По виду показателей, характеризующих объекты исследования, в теории маркетинга 

маркетинговые исследования разделяют на исследования … 

+ структуры спроса 
- системы товародвижения 
+ конкурентов 
- объема продаж 
В тесте 25 вопросов. За каждый правильный ответ присваивается 4 балла. 
 

Критерий оценивания тестовых заданий: количество баллов соответствует проценту правильных 
ответов на вопросы теста.  

 
Шкала оценивания тестов: 

Количество баллов 0-59 60-100 

Шкала оценивания Не зачтено Зачтено 

 
5.2.2 Оценочные средства при промежуточной аттестации 

 



9 

Формой промежуточной аттестации является зачет, в процессе которого определяется 
сформированность обозначенных в рабочей программе компетенций. 

Инструментом измерения сформированности компетенций являются ответы на вопросы во время 
устного опроса по темам лекций, выполненный тест, вопросы на зачете. 

На зачете обучающийся отвечает на 2 вопроса в письменной форме. 
Вопросы к зачету по дисциплине «Маркетинг» 

1. Чем отличаются два подхода к управлению маркетингом: концепция совершенствования товара и 
концепция совершенствования производства? В чем суть концепции социально-этичного маркетинга? 

Почему некоторые организации переходят от концепции маркетинга к концепции социально-этичного 
маркетинга? 

2. Назовите этапы развития маркетинга. Объясните, чем отличается маркетинговый и сбытовой 
подход в управлении фирмой. Что вкладывается в понятие «информационный маркетинг»? 

3. Охарактеризуйте основные цели, принципы и функции маркетинга. 
4. Расскажите, какое значение имеет информация для маркетинга и как она связана с маркетинговой 

информационной системой (поясните графически). В чем отличие между системой 
информации маркетинговых исследований и системой сбора внешней текущей маркетинговой 

информации. 
5. Опишите понятие маркетинговой среды фирмы, раскройте содержание основных факторов макро- 

и микросреды, в которой функционирует фирма. 
6. Основные направления и методы определения конкурентоспособности товара и фирмы. 
7. Укажите достоинства и недостатки проведения маркетинговых исследований на основе 

использования фокус - групп. Чем отличается метод изучения мнения экспертов от метода экспертных 
оценок. 

8. Модель покупательского поведения. Психологические факторы, оказывающие влияние на 
поведение покупателей. 

9. Основные цели ценовой политики фирмы. Стратегии ценообразования на новую продукцию и 
факторы, влияющие на выбор ценовой стратегии. 

10. Основные методы проведения маркетинговых исследований. Методы и формы сбора информации. 
11. Концепции управления маркетингом: их отличия, преимущества и недостатки. 
12. Основные критерии сегментации рынка товаров потребительского назначения и рынка продукции 

производственного назначения. Каким образом фирма определяет самые выгодные для нее сегменты рынка. 
13. Чем определяется выбор канала распределения? Зависимые и независимые посредники. 
14. Какие факторы определяют поведение потребителей на рынке. Что такое избирательное 

восприятие и избирательное искажение? 
15. Что включают в себя понятия маркетинговая информационная система и система маркетинговой 

информации? 
16. Каналы распределения товаров: функции, структура и виды. 
17. Стратегии ценообразования, применяемые фирмой в маркетинговой политике на товарных рынках. 
18. Товарный ассортимент и товарная политика фирмы. Роль службы маркетинга при формировании 

ассортимента продукции. 
19. Товар и три уровня товара. Классификация товаров потребительского назначения. 
20. Основные способы продвижения товара на рынок. Реклама. 
21. Стимулирование сбыта. Цели и методы PR. 
22. Товарный знак, его сущность и правила регистрации. 
23. Торговая марка, марочный знак и марочное имя: требования и стратегии выбора. 
24. Как и с учетом каких факторов устанавливают исходные цены на товары. Выбор методов 

ценообразования. 
25. Стратегическое и оперативное планирование маркетинга. 
26. Сущность международного маркетинга. Стратегии выхода фирмы на зарубежные рынки. 
27. Розничная торговля, ее значение и разновидность. Маркетинговые решения розничного торговца. 
28. Качество и конкурентоспособность товара. Какова их взаимосвязь и место в стратегии маркетинга? 
Как изменилась политика российских предприятий в области качества на современном этапе развития? 
29. Упаковка и маркировка товара. 
30. Стратегии выхода фирмы на зарубежные рынки. В чем заключаются особенности товарной 

политики в международном маркетинге? 
31. Оптовая торговля, ее задачи и формы. Основные маркетинговые решения оптового торговца. 
32. Основные этапы разработки товара новинки. Роль и значение службы маркетинга в создании 

нового товара. 
33. Раскройте сущность следующих понятий: «концентрированный маркетинг»; «дифференцированный 

маркетинг»; «социально-этичный маркетинг»; «внутренний маркетинг»; «диверсификация»; «мерчандайзинг»; 
«консъюмеризм»; «матрица Ансоффа»; «конверсионный маркетинг»; «ремаркетинг»; «демаркетинг»; 
«иррациональный спрос»; «отсутствие спроса»; «емкость рынка»; «синхромаркетинг»; противодействующий 
маркетинг»; «позиционирование товара»; франчайзинг, лизинг; инжиниринг; цена «ФОБ»; цена «ФОР»; цена 
«СИФ»; медиапланирование: event – маркетинг; сэмплинг; брендинг; BTL акции; Product Placement; Public 
Relations. 

 
Критерии оценивания при ответе на вопросы при проведении промежуточной аттестации в форме 

зачета: 
100 баллов – при правильном и полном ответе на два вопроса; 
85...99 баллов – при правильном и полном ответе на один из вопросов и правильном, но не полном 

ответе на другой из вопросов; 
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75…84 баллов – при правильном и неполном ответе на два вопроса; 
60…74 баллов – правильном и полном ответе только на один из вопросов 
50...59 – при правильном и неполном ответе только на один из вопросов; 
0…49 баллов – при отсутствии правильных ответов на вопросы. 
 

Шкала оценивания на зачете 
 

Количество баллов 0-59 60-100 

Шкала оценивания Не зачтено Зачтено 

 
5.2.3. Методические материалы, определяющие процедуры оценивания знаний, умений, навыков 

и (или) опыта деятельности, характеризующие этапы формирования компетенций 

 
При проведении текущего контроля в форме тестирования на занятии обучающиеся убирают все личные 

вещи с учебной мебели. Преподаватель в учебной аудитории раздает бланк с тестовым заданием. 
Использование любой печатной и рукописной продукции, любых технических средств не допускается. Ответ 
оценивается преподавателем. Оценка доводится до сведения студентов. Если обучающийся воспользовался 
любой печатной или рукописной продукцией, а также любыми техническими средствами, то его ответ не 
принимается и ему выставляется 0 баллов. 

При проведении промежуточной аттестации в форме зачета на последнем занятии преподаватель 
задает каждому студенту по два теоретических вопроса.   Использование любой печатной и рукописной 
продукции, любых технических средств не допускается. Ответы оцениваются преподавателем.  По 
результатам ответа преподаватель оценивает сформированность компетенций. Результат доводится до 
сведения студентов. Результат записывается в зачетную книжку студента и в зачетную ведомость на 
бумажной основе. Затем оценки дублируются в электронной ведомости.  

Если обучающийся во время сдачи зачета воспользовался любой печатной или рукописной продукцией, 
а также любыми техническими средствами, то его ответ не принимается и ему выставляется 0 баллов. 

 
6 Перечень основной и дополнительной учебной литературы, необходимой для освоения 

дисциплины "Маркетинг" 

 
6.1 Основная литература 
 

1. Григорьев, М. Н.  Маркетинг: учебник для вузов / М. Н. Григорьев. — 5-е изд., перераб. и доп. — 
Москва: Издательство Юрайт, 2021. — 559 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-05818-5. — Текст: 
электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/468484. 

2. Карпова, С. В.  Маркетинг: теория и практика: учебное пособие для бакалавров / С. В. Карпова. — 
Москва: Издательство Юрайт, 2019. — 408 с. — (Бакалавр. Академический курс). — ISBN 978-5-9916-2661-3. 
— Текст: электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/425233. 

 

6.2 Дополнительная литература 

 

1. Маркетинг. Практикум: учебное пособие для вузов / С. В. Карпова [и др.]; под общей редакцией 
С. В. Карповой. — Москва: Издательство Юрайт, 2021. — 325 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-
9916-8852-9. — Текст: электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: 
https://urait.ru/bcode/468750. 

2. Реброва, Н. П.  Маркетинг: учебник и практикум для вузов / Н. П. Реброва. — Москва: Издательство 
Юрайт, 2021. — 277 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-03466-0. — Текст: электронный // 
Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/468892. 

3. Кузьмина, Е. Е.  Маркетинг: учебник и практикум для вузов / Е. Е. Кузьмина. — 2-е изд., перераб. и 
доп. — Москва: Издательство Юрайт, 2021. — 419 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-13841-2. — 
Текст: электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/468861. 

4. Маркетинг-менеджмент: учебник и практикум для вузов / И. В. Липсиц [и др.]; под редакцией 
И. В. Липсица, О. К. Ойнер. — Москва: Издательство Юрайт, 2022. — 379 с. — (Высшее образование). — 
ISBN 978-5-534-01165-4. — Текст: электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: 
https://urait.ru/bcode/489346. 

5. Корнеева, И. В.  Маркетинг: учебник и практикум для вузов / И. В. Корнеева, В. Е. Хруцкий. — Москва: 
Издательство Юрайт, 2021. — 436 с. — (Высшее образование). — ISBN 978-5-534-03565-0. — Текст: 
электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/470375. 

6. Котлер, Ф. Основы маркетинга. Краткий курс: Пер. с англ. / Ф. Котлер. – М.: ООО «ИД Вильямс», 2012. 
– 496 с.  

 
6.4 Профессиональные базы данных и информационные справочные системы 

 

1. Электронная библиотека КузГТУ https://elib.kuzstu.ru/ 
2. Электронная библиотечная система «Лань» http://e.lanbook.com 
3. Электронная библиотечная система «Юрайт» https://urait.ru/ 
4. Научная электронная библиотека eLIBRARY.RU https://elibrary.ru/defaultx.asp?  
5. Национальная электронная библиотека. Режим доступа: http://нэб.рф/  
 

https://urait.ru/bcode/468484
https://urait.ru/bcode/425233
https://urait.ru/bcode/468750
https://urait.ru/bcode/468892
https://urait.ru/bcode/468861
https://urait.ru/bcode/489346
https://urait.ru/bcode/470375
https://elib.kuzstu.ru/
http://e.lanbook.com/
https://urait.ru/
https://elibrary.ru/defaultx.asp?
http://нэб.рф/
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6.5 Периодические издания 

 

1. Вопросы экономики: журнал (электронный) https://elibrary.ru/contents.asp?titleid=7715 
2. Маркетинг в России и за рубежом: журнал (электронный)  https://elibrary.ru/contents.asp?titleid=8819 
3. Практический маркетинг:  журнал (электронный)  https://elibrary.ru/contents.asp?titleid=8995 
 
7 Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети «Интернет» 

 

1. Официальный сайт Кузбасского государственного технического университета имени Т.Ф. Горбачева. 
Режим доступа: https://kuzstu.ru/. 

2. Официальный сайт филиала КузГТУ в г. Белово. Режим доступа:  http://belovokyzgty.ru/. 
3. Электронная обучающая система филиала КузГТУ в г. Белово.  Режим доступа:  

http://eos.belovokyzgty.ru/ 
 
8 Методические указания для обучающихся по освоению дисциплины "Маркетинг" 

 
Важным условием успешного освоения дисциплины является создание системы правильной 

организации труда, позволяющей распределить учебную нагрузку равномерно в соответствии с графиком 
образовательного процесса. 

Задания к практическим занятиям, задания, вынесенные на самостоятельную работу, рекомендуется 
выполнять после изучения соответствующей темы лекций. 

Содержание дисциплины предполагает сочетание следующих видов занятий: лекции, практические 
занятия и самостоятельная работа. 

На лекционных занятиях от студента требуется внимание и самостоятельное оформление конспекта. 
Конспектирование лекций – сложный вид аудиторной работы студента. Целесообразно вначале понять 
основную мысль, излагаемую лектором, а затем записать ее кратко, делая дополнительно пометки, выделять 
основные положения, акценты, выводы, это в дальнейшем поможет глубже овладеть теоретическим 
материалом. 

Подготовку к практическим занятиям студент должен начать с проработки текущего материала лекции, а 
затем самостоятельного изучения обязательной и дополнительной литературы по теме. 

Важной учебной работой обучающегося является самостоятельная работа в течение всего срока 
обучения. 

При подготовке к промежуточной аттестации студент должен сопоставить приобретенные знания, 
умения, навыки и, опыт деятельности с заявленными, изучить конспекты лекций, литературные источники, 
составить краткие ответы на вопросы. 

 
9 Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении образовательного 

процесса по дисциплине "Маркетинг", включая перечень программного обеспечения и 
информационных справочных систем 

 
Для изучения дисциплины может использоваться следующее программное обеспечение: 
1. Mozilla Firefox 
2. Google Chrome 
3. Opera 
4. Yandex 
 
10 Описание материально-технической базы, необходимой для осуществления образовательного 

процесса по дисциплине "Маркетинг" 

 
1. Учебная аудитория № 310 для проведения занятий лекционного типа, занятий семинарского типа, 

курсового проектирования (выполнения курсовых работ), групповых и индивидуальных консультаций, 

текущего контроля и промежуточной аттестации, оснащенная следующим оборудованием и техническими 

средствами обучения: 

- посадочные места – 36. 

- рабочее место преподавателя; 

- ученическая доска;  

- переносная кафедра;  

- проекционный экран; 

- проектор Mitsubishi XD250U, максимальное разрешение 1024x768; 

- переносной ноутбук; 

- интерактивная доска Smart Board SB 680.   

- общая локальная компьютерная сеть Интернет. 

- программное обеспечение: операционная система Microsoft Windows7, пакеты программных продуктов 

Office 2007 и 2010, средство антивирусной защиты ESET Endpoint Antivirus; 

- программный комплекс Smart  для интерактивных комплектов.  

2. Специальное помещение № 219 (научно-техническая библиотека), компьютерный класс №209, 

оснащенные компьютерной техникой с подключением к сети «Интернет» и доступом в электронную 

информационно-образовательную среду филиала для самостоятельной работы обучающихся. 

https://elibrary.ru/contents.asp?titleid=7715
https://elibrary.ru/contents.asp?titleid=8819
https://elibrary.ru/contents.asp?titleid=8995
https://kuzstu.ru/
http://belovokyzgty.ru/
http://eos.belovokyzgty.ru/
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11 Иные сведения и (или) материалы 

 
При осуществлении образовательного процесса применяются следующие образовательные технологии: 
- традиционная, с использованием современных технических средств; 
- мультимедийная; 

- модульная система электронного обучения Moodle. 
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