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1. Структура и общая трудоемкость дисциплины
Общая трудоемкость дисциплины составляет 2 зачетные единицы (72 часа).

	
	Очная форма обучения
	Заочная форма обучения

	Курс
	3
	4

	Семестр
	5
	7

	Лекции
	18
	4

	Практические(семинарские) занятия
	18
	6

	Лабораторные занятия
	-
	-

	Консультации
	-
	-

	Итого аудиторных занятий
	36
	10

	Самостоятельная работа
	36
	58

	Курсовая работа 
	-
	-

	Форма контроля

	экзамен
	-
	-

	Зачет 
	зачет
	зачет

	Общее количество часов
	72
	72



2. Цели освоения дисциплины
Целью освоения дисциплины «Рынок товаров» является усвоение студентами базисных экономических категорий рыночных отношений, овладение наиболее важными методами анализа и оценки конкретных ситуаций на рынке, формирование целостного представления о характере функционирования рынков продовольственных товаров, приобретение навыков оценки состояния рынка, анализа сложившейся на нем ситуации и выработки грамотных решений в сфере производственной и сбытовой политики.

Задачи дисциплины:
· изучение базисных экономических категорий рыночных отношений;
· овладение наиболее важными методами анализа и оценки конкретных ситуаций на рынке;
· формирование целостного представления о характере функционирования рынков продовольственных товаров;
· приобретение навыков оценки состояния рынка и выработки грамотных решений в сфере производственной и сбытовой политики.

3. Место дисциплины в структуре ОПОП бакалавриата
Б1.В.ДВ.13.01 Вариативная часть. Дисциплина по выбору.
Дисциплина имеет предшествующие логические и содержательно-методические связи с дисциплинами ОПОП. Для изучения учебной дисциплины необходимы следующие знания, умения и владения навыками, формируемые предшествующими дисциплинами: «Экономика» (ОК-3, ОПК-4); «Правовое регулирование коммерческой деятельности» (ОК-4); «Математика» (ОПК-5); «Маркетинг» (ОК-3, ОК-4, ОК-7, ОПК-1, ОПК-2, ОПК-3, ОПК-4, ПК-1, ПК-5, ПК-6, ПК-7); «Бизнес-статистика» (ОК-3, ОПК-4, ОПК-5, ПК-1), «Экономика предприятия» (ОК-3, ОК-6, ОК-7, ОПК-1, ОПК-2, ОПК-4, ПК-1, ПК-4, ПК-5, ПК-10).
Для освоения данной учебной дисциплины (УД) студент должен:
знать:
- основные категории и понятия экономики (ОК-3); 
- правовые нормы реализации профессиональной деятельности (ОК-4); 
- основные законодательные акты, принципы формирования нормативно-правового обеспечения товароведения в РФ (ОК-4); 
- основы экономики торгового предприятия и организации торговых процессов и труда (ОПК-2);
- основные положения и методы социальных, гуманитарных и экономических наук и возможности их использования при решении практических задач в профессиональной деятельности (ОПК-4);
- основные понятия и методы математических и естественно научных дисциплин в объеме, необходимом для профессиональной деятельности (ОПК-5);
- современный уровень организации торгово-технологических процессов (ОПК-5);
- критерии выбора поставщиков потребительских товаров (ПК-1);
- основы товарного менеджмента и товарную логистику (ПК-4);
- принципы формирования ассортимента и управления товарными потоками на всех этапах товародвижения (ПК-4);
- принципы товарного менеджмента и маркетинга в организации товароведной и коммерческой деятельности (ПК-5); 
- применять принципы товарного менеджмента и маркетинга при закупке и реализации товаров (ПК-5);
- основные характеристики товаров и методы управления товарными потоками на всех этапах товародвижения (ПК-6);
- методы изучения и анализа потребительского рынка товаров, формирования спроса и стимулирования сбыта (ПК-7);
- ценообразующие характеристики товаров (ПК-10); 
- основы оценки рыночной стоимости товаров с учетом потребительских свойств товаров (ПК-10);

уметь:
- использовать основные положения и методы экономической науки в профессиональной деятельности (ОК-3);
- пользоваться законодательными актами (ОК-4);
- находить организационно-управленческие решения в нестандартных ситуациях и нести за них ответственность; осуществлять организацию работы торгового предприятия, проводить его позиционирование (ОПК-2);
- применять принципы и законы гуманитарных наук, формы и методы научного познания в профессиональной деятельности (ОПК-4);
- использовать гуманитарные, социальные и экономические знания для анализа социально значимых проблем и процессов, решения социальных и профессиональных задач (ОПК-4);
- применять достижения естественнонаучных дисциплин для организации торгово-технологических процессов (ОПК-5);
- анализировать коммерческие предложения и выбирать поставщиков потребительских товаров с учетом требований к качеству и безопасности, экологии, тенденций спроса, моды, новых технологий производства (ПК-1);
- осуществлять закупки и реализацию сырья и потребительских товаров (ПК-4);
- применять принципы товарного менеджмента и маркетинга при закупке и реализации товаров (ПК-5);
- осуществлять товарный менеджмент при закупке и реализации сырья и товаров и осуществлять продвижение товаров (ПК-5);
- анализировать ассортимент предприятия, формулировать ассортиментную политику, изучать потребительский спрос (ПК-6);
- анализировать динамику товарооборота и другие показатели финансово-хозяйственной деятельности предприятия (ПК-6);
- изучать и анализировать спрос и разрабатывать предложения по оптимизации торгового ассортимента (ПК-7);
- проводить анализ потребительских свойств (ПК-10); 
- проводить оценку рыночной стоимости товаров с учетом ситуации, складывающейся на рынке (ПК-10); 

владеть: 
- культурой мышления, способностью к восприятию, анализу, обобщению информации, постановке целей и выбору путей ее достижения (ОК-3); 
- правовыми нормами реализации профессиональной деятельности (ОК-4);
- навыками постановки целей и выбора наиболее экономичных средств её достижения, исходя из интересов различных субъектов и с учётом непосредственных и отдалённых результатов; навыками разработки, принятия и реализации управленческих решений (ОПК-2);
- навыками использования различных социально-экономических методов при решении профессиональных задач (ОПК-4);
- методологией оценки качества товаров физическими, химическими, физико-химическими и биологическими методами анализа (ОПК-5);
- практикой выбора поставщиков потребительских товаров (ПК-1); 
- методами управления товарами в сфере обращения (ПК-4);
- методами продвижения товаров (ПК-5);
- навыками управления основными характеристиками товаров на всех этапах жизненного цикла с целью оптимизации ассортимента, сокращения товарных потерь и сверхнормативных товарных запасов (ПК-6);
- методами анализа спроса и управления ассортиментом товаров в торговом предприятии (ПК-7);
- - практическими навыками определения ценообразующих характеристик товаров на основе анализа потребительских свойств для оценки их рыночной стоимости с учетом конъюнктуры рынка (ПК-10).

Дисциплина является основой для изучения последующих дисциплин «Оборудование торгового предприятия», «Технология хранения и транспортировки продовольственных товаров», «Технология хранения и транспортировки непродовольственных товаров», «Организация закупочной деятельности в торговле», а также при выполнении курсовых работ и выпускной квалификационной работы.

4. Требования к результатам освоения дисциплины
Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компетенций:
· умением анализировать коммерческие предложения и выбирать поставщиков потребительских товаров с учетом требований к качеству и безопасности, экологии, тенденций спроса, моды, новых технологий производства и т.д. (ПК-1);
· способностью выявлять ценообразующие характеристики товаров на основе анализа потребительских свойств для оценки их рыночной стоимости (ПК-10);

В результате освоения дисциплины студент должен:
знать: классификацию и функции рынков; элементы конъюнктуры рынка; сущность конкурентоспособности товаров и предприятий; роль информации как фактора управления рынком; методы исследования рынка (ПК-1, ПК-10);
уметь: ориентироваться в рыночной терминологии; применять методы исследования рынка; реально оценивать рыночную ситуацию; анализировать конъюнктуру рынка; вести маркетинговые исследования, разрабатывать программы исследований (ПК-1, ПК-10);
владеть: комплексом исследовательских и аналитических методов; методами управления в сфере обращения; владеть основами продвижения товаров (ПК-1, ПК-10).
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5. Содержание и учебно-методическая карта  дисциплины
(дневное отделение)
	Номер недели
	Наименование тем (вопросов), 
изучаемых по данной дисциплине
	Занятия
	Самостоятельная работа
Студентов
	Формы контроля
	Кол-во балл
max
	Литература 
	Компетенции 

	
	
	л
	пр
	Содержание
	Часы
	
	
	
	

	1-2
	Тема 1. Рынок товаров, его структура и основные элементы.
Понятие рынка, его функции. Классификация рынков, типы рынков
	2
	2
	Характеристика и структура современного продовольственного рынка
	4
	Эссе, решение вопросов рубежной контрольной
	5
	[1],
[2],
[5],
[8]
	ПК-1

	3-4
	[bookmark: _Toc124842783][bookmark: _Toc124842992][bookmark: _Toc124844007][bookmark: _Toc124844258][bookmark: _Toc124844645][bookmark: _Toc125190508][bookmark: _Toc127697228]Тема 2. Конъюнктура рынка. 
Понятие конъюнктуры рынка. Соотношение между спросом и предложением, как основной показатель рыночной конъюнктуры.
Аспекты анализа конъюнктуры.
	2
	2
	Рынок и его особенности
	4

	Эссе, решение вопросов рубежной контрольной
	5
	[1],
[2],
[4]

	ПК-1
ПК-10


	5-6
	Тема 3. Конкуренция и конкурентоспособность товаров и предприятий на рынке продовольственных товаров
	2
	2
	Комплексное исследование товарных рынков
	4
	Обсуждение рефератов
	5
	[1],
[3],
[6],
[7]
	ПК-1
ПК-10


	7-8
	Тема 4. Механизм ценообразования на рынке продовольственных товаров.
Факторы, влияющие на ценовую политику предприятия. Анализ механизма ценообразования.
	2
	2
	Роль маркетинговых исследований рынка в условиях рыночных отношений
	4
	Работа на практических занятиях
	5
	[1],
[2],
[5],
[9]
	ПК-10


	9-10
	Тема 5. Позиционирование товаров на рынке.
Сущность позиционирования. Стратегии позиционирования товаров.
	2
	2
	Исследование потребителей и конкурентов
	4
	Обсуждение рефератов
	5
	[1],[6],
[7],[10]
	ПК-1



	9
	Текущая работа студентов
	25
	
	

	
	Первое компьютерное тестирование студентов
	25
	
	

	11-12
	Тема 6. Информационное обеспечение рыночных исследований
	2
	2
	Методы сбора и анализа  данных исследования
	4
	Эссе, решение вопросов рубежной контрольной
	6
	[1],
[4],
[9],
[10]
	ПК-1
ПК-10

	13-14
	Тема 7. Система сбыта товаров. Понятие сбыта. Функции сбыта. Понятие и сущность посредничества на рынке. Система посредников на рынке. Система предприятий торговли  на рынке потребительских товаров
	2
	2
	Маркетинговые средства стимулирования сбыта.
	4
	Эссе, решение вопросов рубежной контрольной
	6
	[1],
[4],
[9],
[10]
	ПК-1


	15-16
	Тема 8. Сегментация рынка продовольственных товаров.
Сущность сегментации и критерии выбора целевого сегмента рынка.
Методы сегментации рынка.
	2
	2
	Виды поведения покупателей на рынке продовольственных товаров
	4
	Эссе, решение вопросов рубежной контрольной
	6
	[1],
[2],
[5],
[8]
	ПК-1


	17-18
	Тема 9. Ёмкость рынка продовольственных товаров
	2
	2
	Рынок основных видов продовольствия
	4
	Эссе, решение вопросов рубежной контрольной
	7
	[1],[2],
[6],[8]
	ПК-1
ПК-10

	18
	Текущая работа студентов
	25
	
	

	
	Второе компьютерное тестирование студентов
	25
	
	

	
	Итого 
	18
	18
	
	36
	
	100
	
	


(заочное отделение)
	№ п/п
	Наименование тем (вопросов), 
изучаемых по данной дисциплине
	Занятия
	Самостоятельная работа
студентов
	Формы контроля
	Кол-во балл
max
	Литература 
	Компетенции 

	
	
	л
	пр
	Содержание
	Часы
	
	
	
	

	1
	Тема 1. «Рынок товаров, его структура и основные элементы. Конъюнктура рынка. Конкуренция и конкурентоспособность товаров и предприятий на рынке продовольственных товаров».

	2
	
	Характеристика и структура современного продовольственного рынка. Комплексное исследование товарных рынков. Роль маркетинговых исследований рынка в условиях рыночных отношений.
	8
	Конспект,
Эссе, вопросы в рубежной контрольной
	
	[1],
[2],
[5],
[8]
	ПК-1

	2
	Тема 2. «Позиционирование товаров на рынке. Информационное обеспечение рыночных исследований Система сбыта товаров. Сегментация рынка продовольственных товаров»
	2
	2
	Методы сбора и анализа данных исследования. Виды поведения покупателей на рынке продовольственных товаров. Рынок основных видов продовольствия.
	2
	Вопросы в рубежной контрольной
	
	[1],
[2],
[4]

	ПК-1
ПК-10


	
	Итого 
	4
	6
	
	58
	
	100
	
	




6. Образовательные технологии
   Лекции, лекции-беседы, практические занятия, самостоятельная работа студентов.
Используются интерактивные методы обучения: творческие задания, разработка проектов, исследовательский метод обучения, круглые столы, диспуты, семинары.
	№/п.
	Тема
	Вид занятия
	Количество часов
	Активные формы
	Интерактивные формы

	1
	Конъюнктура рынка. 
Понятие конъюнктуры рынка. Соотношение между спросом и предложением, как основной показатель рыночной конъюнктуры.
Аспекты анализа конъюнктуры.
	Практическое
(семинарские)
	2
	Опрос, выполнение практических заданий (1час)
	Решение проблемных ситуаций (1час)

	2
	Конкуренция и конкурентоспособность товаров и предприятий на рынке продовольственных товаров
	Практическое
(семинарские)
	2
	Опрос, обсуждение рефератов, выполнение практических заданий (1час)
	Семинар в диалоговом режиме (1 час)

	3
	Механизм ценообразования на рынке продовольственных товаров.
Факторы влияющие на ценовую политику предприятия. Анализ механизма ценообразования.
	Практическое
(семинарские)
	2
	Опрос, выполнение практических заданий (1час)
	Решение ситуационных задач (1час)

	4
	Позиционирование  товаров на рынке.

	Практическое
(семинарские)
	2
	Опрос, выполнение практических заданий, обсуждение рефератов (1час)
	Метод исследования, исследование конкурентов (1час)

	5
	Информационное обеспечение рыночных исследований
	Практическое
(семинарские)
	4
	Опрос, выполнение практических задании (2часа)
	Решение проблемных ситуаций (2часа)

	6
	Система сбыта товаров. 
	Практическое
(семинарские)
	2
	Опрос, обсуждение рефератов (1час)
	Деловая игра (1час)

	7
	Сегментация рынка продовольственных товаров.
	Практическое
(семинарские)
	2
	Опрос,
обсуждение рефератов
(2часа)
	

	8
	Ёмкость рынка продовольственных тваров
	Практическое
(семинарские)
	2
	Выполнение практических заданий (1час)
	Дискуссия (1час)

	8
	Итого 
	
	18
	10
	8



7. Учебно-методическое обеспечение самостоятельной работы
Самостоятельная работа студентов является одной из важнейших составляющих образовательного процесса. Основным принципом организации самостоятельной работы студентов является комплексный подход, направленный на формирование навыков репродуктивной и творческой деятельности студента в аудитории, при внеаудиторных контактах с преподавателем, при домашней подготовке.
Во время лекции студенты должны вести конспекты; форма записи конспектов – по усмотрению каждого студента, но в них в обязательном порядке должны быть зафиксированы основные положения (выводы) лекции, логика доказательства.
Самостоятельная работа студентов во внеаудиторное время начинается с редактирования конспектов лекций. Затем следует изучение рекомендованной преподавателем основной и дополнительной литературы, которая, с одной стороны, позволит дополнить конспекты новыми сведениями, а с другой стороны, является важным моментом в подготовке к практическому (семинарскому) занятию.
Студенты должны своевременно выполнять все задания, предложенные преподавателем. Результаты выполненных заданий для самостоятельной работы оформляются в печатном (в исключительных случаях – рукописном) виде. В ходе семестровой работы студента учитываются его практические разработки, свидетельствующие об успешном освоении дисциплины.

Формы самостоятельной работы студентов:

а) составление реферативных сообщений на предложенные темы;
б) подготовка презентаций в Рower Рoint;
в) подготовка письменных или устных вопросов и заданий для самостоятельной работы (домашние задания);
г) конспектирование некоторых вопросов тем, разделов, вынесенных на самостоятельную работу

Критерии формирования оценок

1. Критерии оценки письменных (устных) вопросов и заданий для самостоятельной работы.  Максимальное количество баллов – 3 баллов.

3 балла ставится за самостоятельность выполнения задания в полном объеме; студент знает  и понимает теоретический материала, определяет рассматриваемые понятия четко и полно, приводя соответствующие примеры; используемые понятия строго соответствуют теме задания. Студент использует большое количество различных источников информации, способен обобщить материал, сделать собственные выводы, выразить свое мнение.
2 балла ставится за самостоятельность выполнения задания в полном объеме; студент знает  и понимает теоретический материала, определяет рассматриваемые понятия четко и полно, но не приводит соответствующие примеры; используемые понятия строго соответствуют теме задания. Студент использует большое количество различных источников информации, способен обобщить материал, обобщающее мнение студента недостаточно четко выражено. 
1 балл ставится за выполнение 75% задания; студент понимает теоретический материала, но не приводит соответствующие примеры; используемые понятия соответствуют теме задания. Студент использует 2-3 источников информации, не может сделать собственные выводы и выразить свое мнение, есть ошибки в деталях и/или они просто отсутствуют

Примерные вопросы и задания для самостоятельной работы:

1. Характеристика и структура современного продовольственного рынка.
2. Рынок и его особенности.
3. Комплексное исследование товарных рынков.
4. Роль маркетинговых исследований рынка в условиях рыночных отношений.
5. Исследование потребителей и конкурентов.
6. Методы сбора и анализа  данных исследования.
7. Маркетинговые средства стимулирования сбыта.
8. Виды поведения покупателей на рынке продовольственных товаров.
9. Рынок основных видов продовольствия.

2. Критерии оценки реферата:

Домашняя (внеаудиторная) подготовка реферата, доклада оценивается до 3 баллов. 
Критерии оценки устного выступления.
3,0 балла ставится, если выполнены все требования к написанию и защите реферата: обозначена проблема и обоснована  её актуальность, сделан краткий анализ различных точек зрения на рассматриваемую проблему и логично изложена собственная позиция, сформулированы выводы, тема раскрыта полностью, выдержан объём, соблюдены требования к внешнему оформлению, даны правильные ответы на дополнительные вопросы.
2,0 балла – основные требования к реферату и его защите выполнены, но при этом допущены недочёты. В частности, имеются неточности в изложении материала; отсутствует логическая последовательность в суждениях; не выдержан объём реферата; имеются упущения в оформлении; на дополнительные вопросы при защите даны неполные ответы.
1,0 балл – имеются существенные отступления от требований к реферированию. В частности: тема освещена лишь частично; допущены фактические ошибки в содержании реферата или при ответе на дополнительные вопросы; во время защиты отсутствует вывод.
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Тематика рефератов (докладов):
1. Рынок и рыночные отношения.
2. Характеристика рынка конкуренции.
3. Современные информационные технологии маркетинговых исследований.
4. Внутренние и внешние источники информации.
5. Рынок и изучение конъюнктуры рынка.
6. Особенности конкуренции и конкурентоспособности на рынке продовольственных товаров.
7. Особенности конкуренции и конкурентоспособности на рынке непродовольственных товаров.
8. Сегментация рынка и позиционирование товара.
9. Методы свободного исследования рынка.
10. Маркетинговая методика изучения фирм: методы и информационное обеспечение исследований.
11. Товар и товарная политика в системе маркетинга.
12. ЖЦТ и политика маркетинга на различных этапах его развития.
13. Товарный знак и товарная марка, упаковка и сервис в системе товарной политики.
14. Ассортиментная политика предприятия, товарный знак и его роль в продвижении товара.
15. Качество и конкурентоспособность товара, его оценка с позиции маркетинга.
16. Процесс товародвижения и распределения продукции.
17. Участники канала товародвижения: основные виды посредников.
18. Стимулирование сбыта: основные виды и методы реализации.
19. Обработка данных, полученных в результате исследования.
20. Организация работы исследовательского отдела.

Рекомендации студентам по оформлению рефератов
	
0.  Тема реферата выбирается из списка, предложенного преподавателем, в соответствии с темами рабочей программы по дисциплине «Рынок товаров». Допускается выбор свободной темы, но по согласованию с преподавателем и в рамках тем учебного плана по данной дисциплине.
0.  Для написания реферата студенту необходимо ознакомиться, изучить и проанализировать по выбранной теме законодательные и нормативные документы, инструктивный материал, специализированную литературу, включая периодические публикации в журналах и газетах, сборники статей, монографии, учебники.
0.  Реферат должен содержать план работы, включающий введение, логически связанный  перечень вопросов позволяющих раскрыть выбранную тему и сформулировать полученные выводы, заключение, библиографический список.
0.  Объём реферата должен составлять от 15 до 20 страниц машинописного текста. Работа должна быть выполнена на белой бумаге стандартного листа А4. Текст должен быть отпечатан на компьютере в текстовом редакторе Microsoft Word и отвечать следующим требованиям: параметры полей страниц должны быть в пределах: верхнее и нижнее – по 20 мм, правое – 10 мм, левое – 30 мм, шрифт – Times New Roman Cyr, размер шрифта – 14, межстрочный интервал – полуторный. Лента принтера – только чёрного цвета. Нумерация страниц в реферате должна быть сквозной, начиная со второй страницы. Номер проставляется арабскими цифрами посредине сверху каждой страницы.
0.  Каждый пункт плана должен начинаться с новой страницы.  Это же правило относится к другим основным структурным частям работы: введению, заключению, библиографическому списку. Текстовая часть работы начинается с введения, которое не считается самостоятельным разделом, поэтому не имеет порядкового номера. Введение есть структурная часть работы, в которой аргументируется выбор конкретной темы, обозначается её актуальность, ставятся цели и задачи, которые предполагается решить. Введение по объёму может быть от одной до двух страниц. Текстовая часть работы завершается заключением, которое, как и введение не рассматривается в качестве самостоятельного раздела и тоже не имеет порядкового номера. Заключение может быть выполнено в объёме от одной до двух страниц и содержит основные выводы, к которым пришёл студент при выполнении реферата.
0.  Библиографический список составляется на основе источников, которые были просмотрены и изучены студентом при написании реферата. Данный список отражает самостоятельную творческую работу студента, что позволяет судить о степени его подготовки и углублении в выбранную тематику. Чтобы избежать ошибок при описании какого-либо источника, необходимо тщательно сверить его со сведениями, которые содержатся в соответствующих выписках из каталогов и библиографических указателях. Вся использованная литература размещается в следующем порядке: законодательные акты, постановления, нормативные документы; вся остальная литература в алфавитном порядке; источники из сети Интернет.

8. Оценочные средства для текущего контроля успеваемости, рубежной аттестации и промежуточной аттестации по итогам освоения дисциплины 

Практические (семинарские) занятия. Выполнение практических работ и защита их призваны научить студента самостоятельно работать с нормативно - правовыми документами и документами в области стандартизации, подтверждения соответствия и метрологии, а также  сформировать практические навыки и умения по оценке соответствия продукции и обеспечению единства измерений.
Критерии оценки:
Выполнение практической работы оценивается в 0,5 баллов. Максимальное количество баллов за защиту практической работы - 2 балла. 
2,0 балла ставится, если практическая работа аккуратно оформлена в тетради; студент отлично разбирается в обсуждаемом материале, демонстрирует умение анализировать источники по обсуждаемой теме, приходит к самостоятельным аргументированным выводам и отстаивает свою точку зрения, соблюдает нормы литературной речи; отвечает на все дополнительные вопросы;
1,0 балл – работа оформлена в тетради, студент хорошо разбирается в обсуждаемом материале, демонстрирует умение анализировать источники по обсуждаемой теме, приходит к самостоятельным выводам, отвечает не на все дополнительные вопросы;
0,5 баллов – работа оформлена в тетради, студент неполно владеет материалом, при изложении материала допускает отдельные неточности,  возникают трудности с анализом материала, слабо отвечает на дополнительные вопросы.

Рубежное компьютерное тестирование - включает в себя 25 вопросов по пройденным темам. За правильный ответ каждого вопроса студент получает 1 балл.  Максимально возможное количество набранных  баллов - 25. Время тестирования - 25 минут.

Тесты для компьютерного тестирования

Конкретное воплощение товара, которое характеризуется индивидуальными размерами, ценой и другими индивидуальными характеристиками (фиксированными коммерческими характеристиками), называется в маркетинге:
моделью товара;
товаром;
товарной единицей;
товарным предложением.

Совокупность лиц и организаций, закупающих товары и услуги, которые используются при производстве других товаров и услуг, продаваемых, сдаваемых в аренду или поставляемых другим потребителям, называется:
рынок товаров промышленного назначения;
рынок потребителей;
рынок производителей;
рынок институциональных организаций.

Такой товар, как зонт, относится к группе товаров:
экстренного потребления;
особого спроса;
пассивного спроса;
импульсивной покупки.

Конкурентоспособность товара — это:
соответствие лучшим мировым образцам по уровню качества;
способность товара конкурировать с аналогами на мировом рынке;
способность товара конкурировать с аналогами на конкретном рынке в определенный период времени;
самая низкая себестоимость;
верно 1 и 4.

Конкурентоспособность характеризуется следующими группами параметров:
производственными; экономическими; организационными;
потребительскими; экономическими; организационными;
потребительскими; функциональными; экономическими.

Найдите правильные высказывания:
конкурентоспособность и уровень качества — понятия тождественные;
конкурентоспособность является более широким понятием, чем уровень качества;
уровень качества является более широким понятием, чем конкурентоспособность;
конкурентоспособность товара определяется совокупностью только тех конкурентных свойств, которые представляют интерес для покупателя и обеспечивают удовлетворение его потребностей;
верно 2 и 4.

Расчетными показателями конкурентоспособности не являются:
единичные показатели конкурентоспособности;
групповые показатели конкурентоспособности;
интегральный показатель конкурентоспособности;
базовый показатель конкурентоспособности;
правильного ответа нет.

Каждый товар имеет свой жизненный цикл. При его описании обычно рассматривается:
время в течение, которого разрабатывается новый товар и осуществляется его массовое производство;
интервал времени от момента запуска в массовое производство до момента снятия с производства;
время, в течение которого товар находится на рынке;
интервал времени от момента начала проведения пробных продаж до снятия с массового производства.

Максимальная цена устанавливается на фазе жизненного цикла товара:
внедрения;
роста;
зрелости;
упадка.

К понятию товара рыночной новизны не относятся:
улучшенные товары;
модернизированные товары;
пионерные товары;
более дешевые товары;
конкурентоспособные товары.

Товарный знак — понятие:
юридическое;
социально-психологическое;
предпринимательское;
все ответы верны;
правильного ответа нет.

Марка или ее часть, защищенные юридически, что дает продавцу исключительное право использовать марочное имя или марочный знак, — это:
товарный знак;
бренд;
клеймо;
марка.

Марка предназначена для того, чтобы:
компенсировать недостающее качество товара;
обосновать перед потребителем более высокую цену на товар;
дифференцировать товар на рынке среди себе подобных;
все ответы верны;
правильного ответа нет.

Часть марки в виде букв, слов и/или из комбинации, которые можно произнести, называется:
товарным знаком;
марочным именем;
слоганом;
марочным знаком;
брендом.

Часть марки, которая является узнаваемой, но непроизносимой, может представлять собой символ, рисунок, отличительный цвет или шрифтовое оформление, — это:
товарный знак;
марочное имя;
слоган;
марочный знак;
бренд.

Вся совокупность представлений, идей, образов, ассоциаций и т.д. о конкретном продукте, которая сложилась у потребителей:
товарный знак;
марочное имя;
слоган;
марочный знак;
бренд.

Компания, которая предлагает множество различных продуктов с разным уровнем качества на нескольких рынках, хочет обезопасить себя от такой ситуации, когда
имя и репутация организации будут связываться с конкретными продуктами. 

Какую политику в отношении торговых марок следует проводить в таком случае?
общего марочного названия для товарного семейства;
сочетания индивидуального марочного имени с именем фирмы;
индивидуального марочного названия;
единого марочного названия для всех товаров.

Товары повседневного спроса характеризуются:
регулярностью покупки;
покупкой при возникновении острой нужды;
отсутствием предварительного планирования и поиска;
все ответы верны;
правильного ответа нет.

Цена в маркетинге – это:
количество денег, предлагаемых за товар, или сумма благ, ценностей, которые являются достаточными для производителя при обмене их на товар;
количество денег, запрашиваемых за товар, или: сумма благ, ценностей, которыми готов пожертвовать потребитель в обмен на приобретение определенного товара;
количество денег, фактически получаемых предприятиями-производителями за товар, или сумма благ, ценностей, которыми готов пожертвовать потребитель в обмен на приобретение определенного товара.

Цена, публикуемая в прейскурантах и справочниках, является:
исходной, базисной ценой;
оптовой ценой;
рыночной ценой;
твердой ценой.

Главное отличие между потребительскими товарами и товарами производственного назначения основано на различиях в:
типе распределения и сбыта
типе покупателей и спроса;
уровне и методах ценообразования;
целях приобретения и использования товара.

На уровне предприятия роль цены состоит в следующем:
она аналогично рекламе призвана стимулировать спрос;
она представляет собой главный фактор долгосрочной рентабельности;
она прямым образом влияет на объем реализации и показатель доли рынка;
все варианты верны.

Какие факторы не влияют на принятие решения в области ценообразования?
уровень доходов покупателей;
особенности производственного процесса;
доступность необходимых для производства ресурсов;
рыночная стратегия и тактика производителя;
конкурентная ситуация на рынке;
правильного ответа нет.

Какой фактор, влияющий на принятие решения в области ценообразования, относится к внутренним факторам?
цены и неценовые предложения конкурентов;
потребительские предпочтения относительно данного товара;
организационный уровень, степень использования прогрессивных методов производства;
цены на сопряженные товары;
уровень доходов покупателей;
правильного ответа нет.

Какой фактор, влияющий на принятие решения в области ценообразования, относится к внешним факторам?
особенности производственного процесса;
специфика производимой продукции;
потребительские предпочтения относительно данного товара; 
организационный уровень, степень использования
прогрессивных методов производства;
рыночная стратегия и тактика производителя;
правильного ответа нет.

Товарами-субститутами являются:
масло и маргарин;
вино и пиво;
автомобиль и бензин;
верны все варианты;
верно 1 и 2.

Максимальная цена на товар на рынке монополистической конкуренции определяется:
величиной спроса на продукт;
себестоимостью продукта;
величиной переменных издержек;
максимальной прибылью в отрасли;
максимальной ценой конкурентов.

Минимальная цена на продукт определяется:
величиной спроса на продукт;
себестоимостью продукта/величиной маржинальной прибыли;
емкостью рынка;
постоянными издержками;
эластичностью спроса.

Преимуществом затратного подхода формирования цены товара является...
простота счета;
справедливость;
учет рыночной конъюнктуры;
учет потребительских свойств товара.

Какие расходы фирмы относятся к постоянным издержкам?
на сырье;
на заработную плату;
на аренду помещения;
на упаковку;
верного ответа нет.

Точка безубыточности — это:
цена, при которой предприятие начинает получать прибыль;
объем производства, при котором производитель работает без убытков;
уровень затрат, необходимый для производства продукции;
все ответы верны;
правильного ответа нет.

Анализ соответствия спроса и предложения позволяет:
выявить нижнюю границу цены;
выявить верхнюю границу цены;
наиболее точно приблизиться к реальной цене товара.

Спрос можно считать эластичным, если:
при несущественном снижении цены значительно увеличивается спрос;
при существенном снижении цены спрос увеличивается незначительно;
при изменении цены спрос не меняется;
спрос изменяется независимо от цены;
правильного ответа нет.

Каким образом изменится объем спроса, если известно, что коэффициент эластичности равен 1, а цена увеличится на 10%:
снизится на 10%;
увеличится на 10%;
снизится на 1%;
увеличится на 1%;
не изменится.

Положительное значение коэффициента эластичности означает:
что при увеличении факторного признака спрос растет, т.е. связь прямая (обычно такая зависимость проявляется от дохода);
что при увеличении факторного признака спрос сокращается, т.е. связь обратная (такая зависимость спроса характерна при воздействии цен);
что при увеличении спроса факторный признак растет, т.е. связь прямая (такая зависимость характерна при воздействии цен);
коэффициент эластичности оценивается только по модулю.

Можно ли, повысив цену на товар, увеличить спрос на него?
нельзя;
можно, если это товар повседневного спроса;
можно всегда;
можно, если это престижный товар.

Стимулом для использования стратегии снижения себестоимости является:
высокая эластичность спроса по цене;
низкая эластичность спроса по цене;
дифференциация продукции;
мобильность производства;
отсутствие конкуренции в рыночной нише.

При каком методе ценообразования цены могут быть несколько ниже, выше и на уровне рыночных, в зависимости от лояльности потребителей, предоставляемого сервиса, образа товара, различий между товарами-аналогами?
ориентированном на спрос;
ориентированном на конкуренцию;
ориентированном на издержки;
ориентированном на предложение.

Какова главная причина разницы цен на чашечку кофе в престижном ресторане и в институтской столовой?
установление цены на основе себестоимости;
установление цены на основе анализа безубыточности;
установление цены на основе анализа ощущаемой ценности товара;
установление цены на основе монопольного положения.

Какая конкурентная структура рынка позволяет производителю ослабить ценовое соперничество?
рынок монополистической конкуренции;
рынок чистой конкуренции;
рынок продавца;
рынок покупателя;
мировой рынок.
Какой метод ценообразования больше подходит мелким фирмам, следующим за лидером, изменяющим цены, когда их меняет рыночный лидер, а не в зависимости от собственных издержек?
ценообразование «установление цены лидера»;
ценообразование на основе ощущаемой ценности товара;
ценообразование на основе анализа безубыточности;
ценообразование на основе закрытых торгов;
правильного ответа нет.

Независимость предприятия в области ценообразования с «оглядкой на конкуренцию» ограничивается двумя факторами:
количеством конкурентов и типом конкурентной среды;
минимальной себестоимостью и четкой дифференциацией продукта;
типом конкурентной среды и воспринимаемой потребителями ценностью товара;
уровнем доходов потребителей и потребительскими предпочтениями.

Предоставление, каких скидок позволяет выровнять колебания спроса?
скидки на срок оплаты;
скидки на объем;
сезонные скидки;
специальные скидки.

Современный автосалон, выбирая стратегию адаптации цен к условиям рынка в рамках товарной номенклатуры, будет ориентироваться на следующий
вариант:
установление цен на дополняющие товары;
установление цен на взаимодополняющие (обязательные принадлежности) товары;
установление цен на побочные продукты производства;
все варианты возможны.

Предприятие, изготовляющее широкий ассортимент товаров (взаимодополняющие), установит более высокие цены на:
основные товары;
обязательные принадлежности;
побочные продукты производства;
все варианты возможны.

Ценовая дискриминация, одна из стратегий адаптации цен к условиям рынка, осуществляется по следующим направлениям:
по группам покупателей;
по местонахождению;
повремени;
по вариантам предоставления товара;
все варианты верны;
правильно 1, 2 и 3.

Наименее эффективный способ завоевания положения на рынке для проведения своей собственной ценовой политики — это:
получение преимущества по затратам перед конкурентами;
специализация на определенном сегменте рынка;
дифференциация своего собственного продукта;
относительно большие затраты на рекламу.

Для достижения, каких целей ценообразования используют занижение цены?
максимизация прибыли;
удержание рынка;
максимизация относительной прибыли;
обеспечение сбыта.

Любое промежуточное звено между производителем и потребителем — это:
посредник;
канал распределения;
уровень канала распределения;
поставщик;
контактная аудитория.

Кому выгодно использование посредников в сфере обращения товара?
производителям;
участникам распределения товара;
покупателям;
всем вышеперечисленным участникам.

Как формулируется закон Парето применительно к сбыту продукции?
20% потребителей покупают 80% товаров определенного вида;
80% потребителей покупают 40% товаров определенного вида;
выбор потребителя на 50% определяется его вкусом.

Распределение товаров предполагает выполнение комплекса мероприятий, обеспечивающих:
поставку необходимых товаров в надлежащие сроки;
поставку товаров в соответствии с реальными потребностями потребителей;
поставку требуемых товаров в надлежащее место;
поставку необходимых товаров в надлежащее место и время при приемлемых затратах.

К какой функции канала распределения относится транспортировка и складирование товара?
ведение деловых операций;
логистическая функция;
обслуживающая функция;
не является функцией канала распределения.

Канал распределения — это:
способ распространения рекламы;
совокупность организаций или лиц, способствующих перемещению товара к потребителю;
способ транспортировки товара;
все ответы верны;
правильного ответа нет.

Число имеющихся в канале распределения промежуточных уровней называется:
уровнем канала;
протяженностью канала;
уровнем товародвижения;
шириной канала распределения.

Ширина канала распределения означает:
число уровней канала распределения;
число посредников на одном уровне канала;
количество реализуемых товарных групп;
все ответы верны;
правильного ответа нет.

Перемещение товаров от изготовителя к посреднику, а затем к потребителю называется:
косвенным каналом распределения;
прямым каналом распределения;
косвенным каналом товародвижения;
товародвижением с посредниками.

Перемещение товаров без участия посредников называется:
косвенным каналом распределения;
прямым каналом распределения;
прямым каналом товародвижения;
товародвижением с посредниками.

Швейная фабрика Б создала свой фирменный магазин по продаже одежды. В данном случае она использует канал распределения:
нулевого уровня;
первого уровня;
второго уровня;
канал распределения отсутствует.

Многоуровневый канал выберет, скорее всего, фирма, выпускающая:
вакуумное оборудование;
автомобили;
косметику;
замороженные полуфабрикаты.

Интенсивное распределение товара осуществляется:
поставками в сеть специализированных магазинов; 
через большое число торговых точек массового назначения;
путем поставки товара непосредственно потребителю;
все ответы верны;
правильного ответа нет.

Исключительное (эксклюзивное) посредничество:
дает особое право на распределение товаров фирмы в регионе;
лишает права торговать товарами конкурентов;
позволяет пользоваться поддержкой производителя, находясь под его контролем;
верно 1 и 2;
верно 1,2 и 3.

Товародвижение на рынке не может осуществляться путем:
рекламы;
оптовой торговли;
персональной продажи;
транспортировки;
правильного ответа нет;
все ответы правильны.

Какие виды транспорта используются для транспортировки грузов?
железная дорога; автотранспорт; мототранспорт; водный; трубопроводный; воздушный;
железная дорога; автотранспорт; водный; трубопроводный; воздушный; электронный;
железная дорога; автотранспорт; водный; трубопроводный; воздушный.

Среди торговых посредников правом собственности на товар, как правило, обладают:
брокеры;
агенты;
дилеры;
дистрибьюторы.

Брокер — это посредник, который:
представляет интересы продавца или покупателей на достаточно постоянной основе;
является членом товарной или фондовой биржи и действует от собственного имени и за свой счет;
покупает товар в собственность и продает его от своего имени;
сводит покупателей и продавцов товаров в целях совершения сделок, заключает сделки, как правило, по поручению и за счет клиентов.

Любая деятельность по продаже товаров и услуг непосредственно конечным потребителям для их личного некоммерческого использования называется:
оптовой торговлей;
сбытом;
розничной торговлей;
товародвижением;
все ответы верны.

Любая деятельность по продаже товаров и услуг тем, кто приобретает их с целью перепродажи или профессионального использования, называется:
оптовой торговлей;
сбытовой деятельностью;
розничной торговлей;
товародвижением;
все ответы верны.

Основная причина существования оптовой торговли, как промежуточного звена между производителем и торговой точкой, заключается в том, что она:
увеличивает эффективность распределения продуктов;
способствует росту продаж фирмы-производителя;
способствует росту продаж розничных торговцев;
берет на себя ответственность за транспортировку грузов от производителя до розничного торговца.

Принципиальное отличие оптовой торговли от розничной заключается в следующем:
покупателями оптовой торговли не являются частные лица, приобретающие товар для последующей перепродажи;
покупателями оптовой торговли не являются частные лица, приобретающие товар для личного использования;
покупателями оптовой торговли являются только организации;
все ответы верны;
правильного ответа нет.

Какой из видов деятельности относится к оптовой торговле:
приобретение ящика яблок на овощной базе для заготовок на зиму;
проведение переговоров брокером с производителем с целью заключения договора о поставке партии железобетона одной из строительных организаций;
проведение фирмой банкета на 150 персон с полным обслуживанием в кафетерии;
все ответы верны;
правильного ответа нет.

Продовольственные и частично непродовольственные товары повседневного спроса можно купить по низким ценам в:
«Секондхэнд»;
бутиках;
дискоунтах;
оптовых складах.

Основная задача деятельности предприятия в рамках сбытовой политики:
выбор оптимальной схемы доставки продукта от производителя до потребителя;
управление безубыточностью каналов распределения;
оптимизация товародвижения;
минимизация издержек системы сбыта.

Мотивирование участников сбытового канала возможно по следующему варианту:
« втягивать » товар в собственный канал;
«проталкивать» товар в собственный канал;
одновременно придерживаться вариантов «втягивания» и «проталкивания»;
все варианты возможны к применению в тех или иных условиях.

Вертикальная маркетинговая система как канал распределения:
базируется на авторитете одного из участников канала;
предполагает механизм мотивирования одним участником канала распределения всех остальных участников канала;
базируется на принуждении участников распределения принять участие в ее функционировании;
все варианты возможны.

Реклама — это:
неличная коммуникация;
немассовая коммуникация;
двусторонняя коммуникация;
все ответы верны; 5) правильного ответа нет.

При каком состоянии спроса производитель может
не использовать рекламу?
при снижающемся спросе;
при негативном спросе;
при отрицательном спросе;
при чрезмерном спросе;
правильного ответа нет.

Комплементарными товарами являются:
масло и маргарин;
вино и пиво;
автомобиль и бензин;
верны все варианты;
верно 1 и 2.

Рынок товаров потребительского назначения состоит из:
компаний, которые приобретают товары для их последующей реализации;
покупателей, приобретающих товары для личного пользования;
людей, приобретающих товары для продажи;
фирм-производителей товаров потребительского назначения;
правильного ответа нет.

Реклама как инструмент маркетинговых коммуникаций отличается от ПР тем, что:
реклама имеет коммерческий характер коммуникации;
реклама — это способ платной коммуникации;
ПР позволяет быстрее повлиять на объем продаж;
все ответы верны;
правильного ответа нет.

По типу целевой аудитории реклама может быть:
деловой;
коммерческой;
первоначальной;
престижной;
все перечисленные варианты верны.

Прием воплощения идеи рекламного обращения, связанный с использованием определенного типа раздражителя для кодирования информации в какой-либо вещественной форме, — это:
средство рекламы;
канал распространения рекламы;
носитель рекламы;
маркетинговая коммуникация.

Товаром не являются:
услуги врача в районной поликлинике;
хлеб, испеченный домохозяйкой;
человек;
специалист в области коммерции;
все вышеперечисленные варианты;
верно 2 и 3;
верно 1 и 4;

Вопросы для подготовки к зачету по дисциплине «Рынок товаров»
1. Что такое рынок и какие параметры его определяют?
2. Что такое конъюнктура рынка?
3. Перечислите виды и методы конкуренции на рынке.
4. Что такое сегментация и ниша рынка? 
5. Какие условия эффективной сегментации существуют?
6. Что такое конкуренция и конкурентоспособность?
7. Что такое емкость рынка и стратегия охвата рынка?
8. Что такое маркетинговые исследования?
9. Какие данные используются при маркетинговых исследованиях?
10. Какие виды маркетингового исследования выделяются?
11. Что такое маркетинговый анализ и какие виды существуют?
12. Что такое товар, и какие классификации товара существуют?
13. Что такое жизненный цикл товара и какие стадии в нем выделяются?
14. Что такое товарный знак и товарная марка?
15. Что такое новый товар и как он внедряется на рынок?
16. Как определить качество товара с точки зрения потребностей и  производителей ?  
17. В чем сущность позиционирования товара?
18. Что такое цена и ее значение в условиях рынка?
19. Каким образом устанавливается цена?
20. Дайте определение ценовой политики на предприятии ее разработку.
21. Какие стратегии ценообразования в маркетинге возможны?
22. Что такое товародвижение и сбыт?
23. Выделите типы каналов товародвижения, их общие понятия и особенности.
24. Какие виды посредников можно выделить?
25. Что такое стимулирование сбыта и какие средства при этом используются?
26. Дайте определение рекламы и определите ее виды.
27. Какие цели, задачи и функции рекламы выделяются?
28. Какие средства коммуникации используется в рекламе.
29. Каким образом можно оценить эффективность рекламы?
30. Что такое пропаганда и какие основные задачи при этом используются?

9. Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины
а) основная литература:
1. Киселева Е.Н., Власова О.В.,Коннова Е.Б. Рынок продовольственных товаров. – М:Вузовский учебник, 2012. – 144с. 
б) дополнительная литература:
2. Дубровина И.А. Маркетинг продовольственных товаров.- М.: «КолосС», 2008.- 406с.
3 .Маркетинг: Общий курс: учебное пособие для вузов / под ред. н.я. Калюжной, А.Я. Якобсона. – м.: Издательство омега – л, 2006. – 476с.
4. Б.Е. Токарев. Маркетинговые исследования. –М.:Экономисит,2005.-624с.
5. Армстронг Г., Вонг в., Котлер ф., Сондерс д. Основы маркетинга, 4-е издание: пер. С англ. – м.: ООО «И.Д. Вильямс», 2007.- 1200с.
6. Завьялов П.С Маркетинг в схемах, рисунках, и таблицах: учебное пособие. М.: инфра – м, 2006. – 496с.
7. Маркетинг: Учебное Пособие Для Студентов, Обучающихся По Специальности 061500 «Маркетинг» / А.П. Пакрухин: Гильдия Маркетологов. – 4-Е Изд., Стер. – М.: Омега – Л, 2006. – 656с.
8. Михайлова В.Д. Маркетинг: Учебное Пособие. – М.: Мгиу, 2005. – 168с.
9. Мхитарян С.В. Отраслевой Маркетинг / Мхитарян С.В. – М.: Эксмо, 2006. – 368с.
10. Ноздриева Р.Б., Крылова Г.Д., Соколова М.И. Маркетинг: Учебное Пособие. – М.: Тк Велби, Издательство Проспект. 2005. – 232с.
11. Практикум по Маркетингу / В.В. Геворков, Д.В. Геворков. – М.: Кнорус, 2005. – 416с.
в) интернет-ресурсы:
Обеспечен доступ к современным профессиональным базам данных, информационным справочным и поисковым системам (библиотека СОГУ):
- библиотеке e-library,
- электронной библиотеке диссертаций РГБ,
- университетской библиотеке online; 
собственным библиографическим базам данных:
- электронному каталогу,
- электронной картотеке газетно-журнальных статей,
- электронной картотеке авторефератов диссертаций и диссертаций.
г) рекомендуемые интернет-адреса по дисциплине «Рынок товаров»:
1. http://www.bprb.narod.ru/internet.html
2. http://www.branding.ru
3. http://www.e-xecutive.ru
4. http://www.marketer.ru
5. http://www.marketing.spb.ru
6. http://pr-info.ru

10. Материально-техническое оснащение дисциплины:
Компьютерный класс, доступ к сети Интернет (во время самостоятельной работы), оргтехника, электронная база данных библиотеки СОГУ, лекционные аудитории; кабинет, оснащенный интерактивной доской, проектором.



11. Лист обновления
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