
Задания для УСРС по дисциплине «Маркетинг» 

Тесты и задачи 

Тест №1. 

 

1. Существуют несколько общих причин, которые могут подтолкнуть 

сельскохозяйственных производителей к выбору маркетингового пути своего 

развития. Какие из перечисленных ниже причин не являются таковыми: 

a) Изменения предпочтений потребителей 

b) Повторение неурожайных лет несколько раз подряд 

c) Ужесточение конкурентной борьбы на внутреннем рынке 

d) Сокращение рыночной доли 

 

       2. Определение эффективности рынка с точки зрения покупателей данного товара 

связано с: 

a) Улучшением потребительских свойств продукции 

b) Наименьшей ценой товара 

c) Сопоставлением между динамикой цен и качеством продукта 

d) Улучшением ассортимента продукции 

 

3. В производстве продовольственной продукции участвуют нарояду с 

сельскохозяйственными производителями предприятия следующих отраслей, 

кроме одной: 

a) Пищевая промышленность  

b) Железнодорожный транспорт 

c) Станкостроение 

d) Розничная торговля 

 

4. Проанализируйте следующие два утверждения: 

I. Сельскохозяйственные производители не могут контролировать 

выпуск своей продукции в той же мере, как несе6льскохозяйственные фирмы; 

II. Можно быстро изменить или прекратить сельскохозяйственное 

производство. 

a) Утверждения 1 и 2 справедливы 

b) Утверждения 1 и 2 

c) Утверждение 1- справедливо, а 2- ошибочно 

d) Утверждение 1-ошибочно, а 2-верно 

 

5. Маркетинговые проблемы в сельском хозяйстве включают в себя следующие, 

кроме одной: 

a) Сближение интересов между аграрным сектором и сектором 

продовольственного маркетинга 

b) Превосходящая рыночная власть покупателей сельскохозяйственной 

продукции по сравнению с рыночной силой сельскохозяйственных производителей 

c) Изменение эффективности ценообразования на продовольственных рынках 

d) Давление связки «издержки – цены  сельскохозяйственной продукции» 



Тест №2 
1. Задачей маркетинга в АПК является: 

a) Полнее удовлетворять потребности населения в продовольствии 

b) Превратить предпочтения потребителей в прибыльные возможности  

c) Производить недорогую продовольственную продукцию 

d) Расширять ассортимент продаваемых продовольственных продуктов 

 

2. При возрастании доходов населения наблюдаются следующие тенденции в 

потреблении продовольствия кроме, одной: 

a) Потребители все больше едят вне дома 

b) Покупатели улучшают свой рацион питания 

c) Увеличивается разнообразие пищи, потребляемой средним покупателем 

d) Покупатели тратят все большую часть своего дохода на продовольствие 

 

3. В Беларуси 1990-х годов возросло потребление на душу населения: 

a) Мяса и мясопродуктов 

b) Картофеля 

c) Фруктов и ягод 

d) Сахара 

 

4. На индивидуальный выбор потребителем продовольственных товаров влияют 

все факторы, кроме одного: 

a) Разнообразие предлагаемых пищевых продуктов 

b) Месторасположение торгового предприятия 

c) Рост населения страны 

d) Время работы магазина 

 

Тест №3 

1. Дифференциация продовольственного продукта фирмами перерабатывающей 

сферы осуществляется приданием товару уникальных качеств. Какие из 

перечисленных качеств не являются таковыми: 

a) Отличие в дизайне упаковки продукта 

b) Различные цены на аналогичный товар 

c) Отличие в весе упаковка продукта 

d) Наличие или отсутствие консервантов 

 

2. Для предприятий перерабатывающей сферы в продовольственном маркетинге 

характерны следующие тенденции развития, кроме одной: 

a) Уменьшение числа предприятий по переработке сельскохозяйственной 

продукции и изготовлению пищевых товаров 

b) Появление многоотраслевых компаний 

c) Уменьшение средних размеров предприятий отрасли 

d) Усиление специализации перерабатывающих заводов 

 

3. Проанализируйте следующие два утверждения: 

I. Расходы на рекламу существенно не отличаются для различных групп 

продовольствия; 

II. Инновация – это открытие и экономическое применение новой идеи. 



a) Утверждения 1 и 2 справедливы 

b) Утверждения 1 и 2 

c) Утверждение 1- справедливо, а 2- ошибочно 

d) Утверждение 1-ошибочно, а 2-верно 

 

Тест №4 

1. Современные тенденции в развитии розничной торговли продовольствием в 

развитых странах включают в себя следующие, кроме одной: 

a) Развитие оптовых продовольственных клубов 

b) Уменьшение числа супермаркетов 

c) Увеличение продаж продовольствия через комбинированные магазины 

d) Расширение числа магазинов по продаже органических продуктов 

 

2. Проанализируйте следующие два утверждения: 

оптовая торговля выполняет роль посредника между сельскохозяйственными 

производителями, фирмами перерабатывающей сферы и розничной торговлей; 

фирмы розничной торговли имеют большие запасы по каждому из тысяч 

продовольственных товаров, которые они продают. 

a) Утверждения 1 и 2 справедливы 

b) Утверждения 1 и 2 

c) Утверждение 1- справедливо, а 2- ошибочно 

d) Утверждение 1-ошибочно, а 2-верно 

 

3. Существуют несколько факторов, важных для конкуренции между отдельными 

фирмами продовольственного сервиса. Какой из перечисленных факторов к ним не 

относится: 

a) увеличение размера налога на оказание продовольственных услуг 

b) атмосфера, царящая в кафе или ресторане 

c) персональное обслуживание 

d) размер блюда 

 

Задачи 

 
 

Задача 1. Какое из трех приведенных утверждений неверно: 

а) поскольку прибыль не является целью организации непроизводственной 

сферы, то нет надобности разрабатывать ценовую политику; 

б) реклама довольно часто используется как маркетинговый инструментарий 

непроизводственной сферы; 

в) сегментирование является обязательным принципом в маркетинге 

непроизводственной сферы? 

 

Задача 2. что является ядром у таких товаров, как: 

а) легковой автомобиль; 

б) учебники; 

в) хлеб? 

 



Задача 3. Какой из приведенных факторов наиболее важен в части успеха 

товара на рынке: 

а) предприимчивость того, кто предлагает товар; 

б) маркетинговая предприимчивость; 

в) возможность активной и эффективной рекламы; 

г) правильное сегментирование и позиционирование; 

д) каждый из приведенных; 

е) никакой из приведенных? 

 

Задача 4. Каждый из приведенных факторов, если его не учесть, может 

привести к «провалу» товара на рынке. Но особенно один из них. Какой? 

а) неверно выбран рынок для вывода на него товара; 

б) высокие расходы на первоначальное производства товара; 

в) технические проблемы; 

г) неправильное позиционирование товара; 

д) сильная конкуренция; 

е) отсутствие сервиса. 

 

Задача 5. Дайте характеристику основных подсистем маркетинговой 

информационной системы. 

 

Задача 6.  Вы обращаетесь в Нацстат за данными по структуре населения в 

Витебске. Что это за информация? Для какого вида исследований она может быть 

использована: 

а) полевых исследований; 

б) кабинетных исследований? 

 

Задача 7. Охарактеризуйте этапы процесса маркетингового исследования? 

 

Задача 8. На рынке общий оборот продукции составил 14 млрд.руб. Оборот 

предприятия в общем обороте – 5 млрд.руб. Результаты исследования рынка 

показали, что на этом рынке оборот можно повысить до 20 млрд.руб. если 

заинтересовать потенциальных покупателей. 

Вопросы: 

а) какова доля этого предприятия на рынке? 

б) каковы объем, емкость рынка, потенциал рынка, потенциал сбыта 

предприятия? 

в) какой потенциал рынка уже использован? 

 

Задача 9. Проанализируйте, достаточны ли перечисленные ниже условия для 

использования маркетинговой концепции Вашим предприятием:  

а) необходим рынок, т.е. превышение предложений над спросом; 

б) наличие на рынке конкуренции, борьба за потребителя, наличие 

олигополии (несколько конкурентов, много поставщиков); 

в) должны быть свободные рыночные отношения, освобожденные от 

административно-командной системы; 

д) наличие свободной миграции рабочей силы; 



е) отсутствие ограничений в переводе капитала из одной отрасли в другую, с 

одного предприятия в другое. Прибыли помещаются туда, где они принесут 

дивиденды. 

 

Задача 10. Прочитайте высказывания пяти разных маркетологов-менеджеров. 

Отметьте те из них, которые в наибольшей мере соответствуют Вашим 

представлениям. Ответы классифицируйте по пяти типам «решетки менеджера». 

а) Для меня важно принять решения, которые в принципе можно осуществить. 

Я борюсь за свои идеи, представления и стиль поведения, даже если при этом 

приходится кое-кому наступать на мозоль. Если возникают конфликты, то я или 

устраняю их, или провожу свою линию. Если что-то срывается, я защищаюсь, 

оказываю сопротивление и выдвигаю контраргументы. Я могу быть и циничным. Я 

подгоняю и себе и других. 

б) Я принимаю решения других, присоединяюсь к мнению, представлению и 

стилю поведения других. Если возникают конфликты, я пытаюсь быть в стороне 

или оставаться нейтральным. Я нейтрален и потому редко раздражаюсь. Я 

работаю, не напрягаясь сверх того, что совершенно необходимо. 

в) для меня важно, чтобы принимаемые решения были здоровыми и 

творческими, чтобы они встречали понимание и одобрение. Я умею слушать и ищу 

идеи, мнения, образ поведения, отличающиеся от моих собственным. У меня есть 

убеждения, но я воспринимаю и чужие идеи, изменяя собственную позицию. Если 

возникают конфликты, я стараюсь разобраться в их причинах и устранить 

последствия. Если я раздражен, я сдерживаюсь, хотя мое нетерпение заметно. Даже 

в трудных момент я способен оценить шутку. Все силы я отдаю работе, и 

сотрудники следуют за мной. 

г) Для меня важно сохранить добрые отношения с людьми. Вместо того чтобы 

реализовать собственный подход,  я предпочитаю принимать мнения, стиль 

поведения и представления других. Я стремлюсь не допускать возникновения 

конфликтов, если же доходит до конфликта, я стремлюсь к тому, чтобы люди как 

можно скорее «залечили» вои раны и пришли в нормальное состояние. Так как 

неприятность приводит к срывам, я всегда дружелюбен. У меня есть чувство 

юмора, мне удается сохранять дружеские отношения, если возникает 

напряженность, переключать внимание. Я редко руковожу, но всегда помогаю. 

д) для меня важна реализация осуществляемых целей, даже если они не всегда 

безупречны. Если появляются новые идеи, воззрения, представления, 

отличающиеся от моих собственных, я ищу среднюю позицию. Если возникают 

конфликты, я стараюсь быть твердым и справедливым, рассуждать честно. Я 

стремлюсь поддерживать хороший, равномерный темп работы. 

Задача 11. Как подводить итоги работы руководителям отдела маркетинга:  

а) работа постоянно контролируются, результаты получают оценку, за ошибки 

и медлительность отвечают виновные; 

б) вся работа происходит в дружеской атмосфере, нельзя упускать 

возможность поблагодарить сотрудников; 

в) ход работы должен всегда анализироваться с позицией целесообразности, 

предложения по улучшению организации производства идут и сверху и снизу, по 

окончании реализации проекта происходит открытое подведение итогов работы, 

стимулирующее профессиональный рост сотрудников. 

Обоснуйте, какой стиль подведения итогов лучше? 



Задача 12. Какая стратегия руководителя отдела маркетинга лучше: 

а) конфликтов не должно быть, потому что и руководитель, и подчиненные 

стремятся устранить все, что ведет к конфликтам; 

б) конфликты подлежат обсуждению и анализу, с тем чтобы выявить лежащие 

в их основе причины и, насколько возможно устранить их. Если это невозможно, 

об этом следует сказать открыто; 

в) вышестоящие руководство или непосредственный руководитель разбирает 

конфликт. Принимается решение,  обязательное для всех. Конечно, конфликт 

может и дальше открыто тлеть, но тут уже ничего не поделаешь? 

Выберите ответы, наиболее близкие Вашей внутренней позиции, приведите 

обоснование своей точке зрения. 

 

Задача 13. Какое из определений наиболее правильно отражает маркетинговое 

понятие рынка: 

а) рынок – это население данной страны; 

б) рынок – это место нахождения потребителей со схожими потребностями: 

в) рынок- это группа потребителей, которые покупают у нас товар. 

 

Задача 14.  Какой из перечисленных критериев сегментирования рынка 

является важнейшим: 

а) охватить всякого потребителя; 

б) выбрать стратегию развития продукта; 

в) охватить нашей продукцией всех потребителей; 

г) обеспечить эффективность расходования рекламного бюджета? 

 

Задача 15. Специалист по маркетингу должен сегментировать рынок: 

а) для подчеркивания своей роли в организации перед руководителем; 

б) из-за намерения выбрать подходящий целевой рынок; 

в) для формирования эффективной маркетинговой стратегии и программы; 

г) для создания предпосылки получения большей прибыли организации; 

д) для позиционирования хорошего продукта. 

 

Задача 16.  Какой из показателей не принадлежит к демографической группе 

факторов сегментирования рынка: 

а) возраст, пол, образование; 

б) психологический тип потребителя; 

в) этническая группа; 

г) всякий из приведенных? 

 

Задача 17. С чем связано понятие рыночной ниши: 

а) с сегментом, который создает наибольшую выгоду исходя из 

предварительного анализа; 

б) с целевым рынком, к которому мы направлены; 

в) с сегментом, к которому лучше всего подходят наш продукт, 

маркетинговый сбыт и возможности; 

г)ни с чем из сказанного? 

 

 



Задача 18. Какова основная цель позиционирования продукта на рынке: 

а) создание нового продукта, который удовлетворяет раскрытию  

специфических потребностей; 

б) проведение эффективной рекламной кампании; 

в) стремление к обслуживанию избранного целевого рынка; 

г) формирование у потребителя ощущения, что ему предлагается подходящее 

решение; 

д) формирование оптимального маркетинга-микса? 

 

Задача 19. Какие из ниже перечисленных путей поиска информации Вы 

использовали бы при изучении рынка: 

а) узнать мнение клиентов о Ваших товарах; 

б) узнать мнение Вашего мужа или жены; 

в) просмотреть бизнес-каталоги; 

г) проверить Вашу собственную книгу заказов; 

д) узнать мнение Вашего торгового представителя? 

 

Задача 20. Укажите основные факторы, которые Вы должны во внимание при 

обосновании продукции, Вы будете рекомендовать производить и продавать. 

 

Задача 21. Охарактеризуйте схему продвижения Вашей продукции или услуг, 

чтобы покупатель или клиент предпочел именно Ваш товар (услугу). 

 

Задача 22. Какие личностные и деловые способности Вы считаете наиболее 

важными при подборе в штат начальника отдела маркетинга? 

 

Задача 23. Организация, обеспечивающая 30% продаж на региональном рынке 

новых электронных систем охранно-пожарной сигнализации (ОПС), провела 

исследования с целью определения прогнозных значений по уровню спроса и 

степени насыщенности рынка на ближайшие два года. Данные обследования 

приведены в таблице. Насыщенность рынка выражена отношением (в %) числа 

фактически установленных систем к общему числу потенциальных пользователей 

новой продукции (для соответствующего года). 

 1994г. 1995г. 1996г. 1997г.   1998г. 

Количество установленных 

систем, шт  
67 269 1806 4600 11655 

Степень насыщенности рынка, 

% 
0,08 0,33 2,08 5,61 14,39 

Вопросы:  

а) Каков характер динамики спроса на рынке новых систем ОПС? 

б)Можно ли ожидать сохранения относительной устойчивости характеристик 

спроса на ближайшие два года?   

в) Каков должен быть объем производства новой продукции организации 

через год, если она планирует к этому сроку обеспечивать до 40% продаж в 

соответствующем секторе рынка?  

г) Какую маркетинговую стратегию необходимо ввести в организации? 

 



Задача 24 В какой из следующих концепций предприятие стремится в 

соответствии с его задачами к непрерывному улучшению качества товара: 

а) производственная концепция; 

б) товарная концепция; 

в) сбытовая концепция; 

г) маркетинговая концепция? 

 

Задача 25 Какой из факторов является важнейшим при принятии 

маркетингового решения в случаи социальной концепции маркетинга: 

а) потребность потребителя; 

б) интересы предприятия; 

в) интересы технологии; 

г) общественные интересы? 

 

Задача 26.  Какой из следующих факторов является важнейшим при 

дальнейшем использовании социальной концепции маркетинга: 

а) прибыльность предприятия; 

б) технологические возможности; 

в) законодательство; 

г) интересы потребителей? 

 

Задача 27. На одном перерабатывающем предприятии автоматизируется 

большая часть производства. Директор исходил из того, что благодаря 

модернизации будет возможным снизить себестоимость продукции и тем самым 

снизить цену и завоевать большую долю рынка. О какой концепции идет речь: 

а) маркетинговая концепция; 

б) товарная концепция; 

в) производственная концепция; 

г) сбытовая концепция; 

д) социально-этическая концепция? 

 

Задача 28. Из-за сильной конкуренции на рынке предприятие приняло 

решение о модификации продукции и модернизации. О каких маркетинговых 

мероприятиях здесь идет речь: 

а) дифференциация продукта; 

б) сегментация; 

в) концентрированный маркетинг; 

г) дифференцированный маркетинг? 

Задача 29. На рынке сухих супов представлены 4 производителя с 12 марками 

этой продукции. Исследование  качества и органолептических показателей всех 

марок супов не показало подлинных различий между ними. Какие выводы можно 

сделать в этом случаи? Это: 

а) недифференцированные продукты; 

б) дифференцированные продукты; 

в) позиционирование; 

г) частичная дифференциация. 

 



Задача 30. Какие из приведенных продуктов в наибольшей степени подходят к 

стратегии недифференцированного маркетинга: 

а) яблоки; 

б) лак для волос; 

в) продукты ручного индивидуального труда; 

г) мебель? 

 

Задача 31. Обоснуйте, что означает изменение факторов, образующих 

прибыль, для специалистов, работающих на одном из ведущих предприятий фирмы 

- монополиста в области комбайнов: 

а) шанс и потом опасность; 

б) опасность и потом шанс; 

в) как шанс, так и опасность; 

г) иногда шанс, иногда опасность? 

 

Задача 32. Какой стратегии придерживается предприятие, которому удалось 

увеличить объем распродаж и долю рынка: 

а) выхода на рынок; 

б) развитие рынка; 

в) развитие продукта; 

г) диверсификации; 

 

Задача 33. К какой концепции маркетинга Вы отнесете фирмы, каждая из 

которых придерживается одного из следующих девизов: 

а) мы производим автомобили, которые предлагаем по доступным ценам; 

б) мы предлагаем часы, которые получили золотые медали на Лейпцигской 

ярмарке; 

в) мы не только продаем автомобили по каталогам, но и доставляем их к 

месту требования покупателя; 

г) мы предоставляем нашим клиентам надежду и шанс; 

д) мы сооружаем электростанции с установкой газо-, водоочистных систем и 

хранилищ для отходов топлива. 

 

Задача 34. Вы являетесь маркетологом на одном из следующих предприятий и 

Вам необходимо выбрать каналы сбыта продукции. Дайте характеристику 

возможных каналов сбыта для каждого товара:  

а) машиностроительное предприятие- турбины; 

б) сельскохозяйственное предприятие - овощи; 

в) предприятие, производящее строительное оборудование - бетономешалки 

небольшой мощности; 

г) фабрика резиновых изделий - резиновые коврики для автомобилей. 

 

 Задача 35. Вы - руководитель отдела маркетинга. Вам необходимо выяснить, 

кто из соображения расходов более нужен предприятию - коммивояжер или 

торговый представитель. 

Для коммивояжеров предусмотрен оклад 1800руб. в месяц и 2% 

комиссионного сбора; для торгового представителя - гарантийный оклад 600 руб. и 



5% комиссионных. Они работают в одной географической области, ожидаемый 

месячный оборот составит 320 000 руб. 

Задания:  

а) Установите, кто предпочтительнее для фирмы; 

б) Определите, при каком обороте в месяц издержки на коммивояжера и 

торгового представителя одинаковы; 

в) Какие дополнительные статьи расходов необходимо еще учесть для более 

глубокого обоснования. 

 

Задача 36. На малом предприятии в течении одного месяца для обслуживания 

различных клиентов используется микроавтобус, который должен проделывать за 

этот период путь примерно 2000км. Предприятие стоит перед выбором решения: 

использовать свой или поручить это ближайший транспортной фирме, которая 

может осуществлять перевозки по тарифу 2,5 руб. за 1 км. 

При использовании собственного транспорта фирма несет следующие 

издержки:  

приобретение микроавтобуса - 120 млн. руб., половина этой стоимости 

амортизируется за 4 года; 

ссудный процент - 10% в год от первоначальной стоимости (половина суммы 

затрат по приобретению автобуса); 

налоги и затраты по страхованию - 20 млн. руб. в год; 

издержки на заработную плату – 2млн. руб. в месяц; 

затраты на горючее, ремонт, поддержание автобуса в исправном состоянии -  

0,6 руб. на 1 км. 

Задания:  

а) Рассчитайте, какой вариант выгоднее для фирмы, если в месяц необходим 

пробег автобуса до 2000 км; 

б) Определите, при каком количестве километров издержки обоих вариантов 

транспортировки клиентов буду одинаковы. 

в) Обоснуйте, какой из факторов (стоимость горючего, зарплата, рост налогов 

и т.д.) будут определяющим при выборе варианта в перспективе. 

 

Задача 37. Руководитель рекламного отдела одной фирмы выступил с 

предложением увеличить рекламный бюджет на 450 млн. руб. Это увеличение 

принесет по мнению руководителя отдела, дополнительный оборот в 3 млрд. руб. 

Как начальник управления маркетинга примите ли Вы предложение? Приведите 

обоснованное решение. 

 

Задача 38. После окончания учебы Вы работаете маркетологом на 

перерабатывающем предприятии средней производительности. Руководитель 

предлагает Вам выбрать для распространения информации о продукции фабрики 

рекламные средства. Разработайте план мероприятий рекламной кампании для 

решения этой задачи.  

 

Задача 39. Руководитель отдела маркетинга комбайнового завода должен 

подготовить обоснование использования рекламоносителей для передачи 

информации о выпускаемой продукции. Он предлагает рассмотреть следующие 

варианты: 



1.публикация статей в специализированных журналах. При этом известно что 

статья на одну страницу, помещенная в 4 специализированных журналах с 

тиражом 42 000 экземпляров, может обеспечить 18 000 потенциальных целевых 

клиентов. Издержки на единовременное помещение объявления составляют 20 000 

руб. 

2. Организация прямой рекламы, что позволит тоже привлечь 18 000 

заинтересованных клиентов, но при этом случаи издержки на сопроводительные 

письма, проспекты и карточки ответов составляют  18 000 руб. и затраты на 

отправку - 50 000 руб. 

3. Участие в ярмарке и подготовке экспонатов  для отправки на выставку. В 

этом случаи затраты на выставочную площадь (60м²) составляют 420 000р., что 

обеспечит привлечение 6000 посетителей. 

Задание: 

 а) проведите экономическое обоснование каждого варианта рекламных 

средств. 

 б) какова эффективность затрат на рекламные мероприятия, если известно, 

что на рекламу в специализированных журналах отозвался 1% читателей, на 

прямую рекламу ответили 16 интересующихся, а на выставке посетители провели 

600 деловых переговоров? 

 

Задача 40. Руководитель фирмы, как обычно, проводил ежемесячное собрание 

по итогам прошлого месяца. На собрании присутствовали руководители отдела 

продаж, отдела подготовки производства, отдела отгрузки, отдела маркетинга, 

административного отдела. К всеобщему удивлению, было установлено, что 

результаты работы прошлого месяца ниже плановых показателей аналогичного 

месяца предыдущего года.  

Руководитель отдела продаж, расстроенный таким положением, сказал, что на 

существующие сейчас рынки выходить с имеющимися калькуляцией цен на товары 

невозможно, так как это не стимулирует объем продаж. 

Руководитель подготовки производства высказал предложение, что затраты на 

производство вообще можно было снизить, если увеличить объем выпуска 

продукции. Но это технически сложно, так как потребует дифференциации 

продукта, и к этому не готова технологическая оснастка. Руководитель отдела 

отгрузки посетовал на отсутствие договоров поставки больших объемов 

продукции. 

Руководитель администрации, которому подчинена группа калькуляции 

затрат, усомнился в том, что имеет место неудовлетворенность потребителей все 

большим числом продуктов.  

После обсуждения сложившиеся ситуации положения руководитель фирмы 

попросил высказаться руководителям отдела маркетинга, как он представляет 

сложившуюся ситуацию и как он оценивает положение на рынке. 

 

Вопросы: 

а) какую информацию Вы как руководитель отдела маркетинга использовали 

бы оценки ситуации на рынке? 

б) как Вы оцениваете аргументы, высказанные другими руководителями 

отделов? 



в) должны ли все предприятия и его отделения ориентироваться на 

современную концепцию маркетинга? 

 

Задача 41. В таблице приведены фактические и прогнозные данные об 

обороте продукции за 8 лет (в млрд.руб): 

 

Год Оборот (факт.) Оборот (прогноз) 

2002 400 350 

2003 460 450 

2004 470 460 

2005 500 520 

2006 530 540 

2007 570 575 

2008 600 610 

2009 625 620 

Задания: 

а) дайте прогнозную оценку оборота продукции на 2010 г. Для этого 

используйте методы статистического анализа: 

-графический метод 

-метод сглаживания среднего значения аргумента 

-метод наименьших квадратов 

-метод экспоненциального сглаживания. 

б) оцените, в каком году с экономической точки зрения прогноз оборота 

продукции был наиболее точным. 

 

Задача 42. На практике применяются различные ценовые стратегии. 

Задания: 

а) назовите ценовые стратегии; 

б) назовите основные принципиальные различия этих ценовых стратегий; 

в) укажите их положительные и отрицательные стороны. 

 

Задача 43. Предпринимательская деятельность, разработка и обоснование 

маркетинговых решений все больше базируется на использование 

мультимедийных технологий, позволяющих в любой момент времени, в любом 

месте, многократно, доступно получить необходимую маркетинговую 

информацию. Информация может быть получена на месте (off-line) или из 

источника, находящегося в другом месте (off-line). 

Вопросы и задания: 

а) поясните, какие причины и тенденции экономического развития 

потребовали применения мультимедиатехнологий; 

б) какие формы рекламы можно осуществить с помощью мультимедиа; 

в) какие преимущества возникают при использовании в области рекламы 

мультимедиатехнологий? 

г) перечислите, какие основные носители информации используются при 

интерактивных коммуникациях с помощью off-line медиа; 

д) опишите основные типы коммуникаций, которые можно осуществлять с 

помощью интерактивных off-line медиа. 

 



Задача 44. Предприятие характеризует свою деятельность в виде линейно 

убывающей функции цена-сбыт. Продукт предприятия выводится на рынок, где 

имеются три конкурента. Какие произойдут изменения со сбытом, если на рынке 

возникнут изменения: 

а) один конкурент элиминирует свой продукт с вой продукт с этого рынка; 

б) будет иметь место скачкообразный рост инфляции; 

в) основной конкурент активизирует рекламную кампанию своего продукта на 

уровне конечных потребителей? 

 

Задача 45. Как изменяется производители кисломолочных продуктов с 

переводом его сбытовой политики с ориентации на продукт к ориентации на 

рынок, т.е. с рынка продавца на рынок покупателя? 

 

Задача 49. Какие ограничительные факторы могут сократить сбыт таких 

продуктов как: 

а) сигареты; 

б) пшеничная мука; 

в) минеральная вода; 

г) крепкие спиртные напитки? 

 

Задача 46. Исследование рынка для одной монопольной фирмы показало, что 

ее продукт больше не может продаваться по цене 100 000руб/шт., а при цене 75 000 

руб/шт. реализация составила 10 ед. продукта. 

Задания: 

а) составьте функцию цена-сбыт, функцию оборота и значение координатдля 

максимума оборота; 

б) определите значение ценовой эластичности спроса для максимума оборота. 

 

Задача 47. В чем состоят положительные и отрицательные стороны 

письменного опроса по сравнению с устным анкетированием респондента? Ответы 

оформите в виде таблицы. 

Критерии 
Опрос 

Письменные Устный 

Объем выборки    

Затраты на организацию    

Затраты на интервью    

Влияние на респондента    

Тактика опроса    

Контролируемость   

Продолжительность проведения    

  

Задача 48. Назовите основные подцели, которые должны входить в 

коммуникативный и экономический виды целей рекламы для вывода на рынок 

нового потребительского товара. 

 

Задача 49. Вы – руководитель отдела маркетинга машиностроительного 

завода, который начал производство индивидуальных фильтров для очистки воды, 

отбираемой из водопроводной сети в квартирах крупного города. 



На рынке таких товаров до этого не имелось. Для сбыта фильтров Вы 

предлагаете использовать посредническую сеть. Однако посредники ввиду 

новизны Вашего товара относятся к Вашему предложению сдержанно. Какие 

мероприятия вы предложите руководителю завода, чтобы найти необходимое 

число посредников для сотрудничества? 

 

Задача 50. Дайте обоснование структуры маркетинга-микса для продвижения 

следующих товаров: 

а) хлеб; 

б) телевизор;  

в) страховой полис; 

г) танкер для перевоза нефтепродуктов. 

Разъясните, какое влияние оказывают продукты на структуру маркетинга-

микса. 

 

Задача 51. Одно из направлений работы фирмы «Петромебель» - производство 

мебели для кухни. Определите ряд основных факторов (характеристика товара), 

влияющих на выбор мебели потребителем, и оцените их важность для потребителя. 

Выберите несколько наиболее важных характеристик и ранжируйте их в 

соответствии с предпочтениями потребителей. Объедините характеристики в 

следующие группы: 

а) эксплуатационные свойства изделия, уровень качества изделия, 

экономические характеристики изделия; 

б) цена и технология использования ценовых факторов; 

в) меры стимулирования спроса; 

г) методы товаропродвижения и сбыта. 

При оценке важности и расстановке предпочтений ориентируйтесь на 

следующие сегменты:   

1. одинокие мужчины до 35 лет с высоким уровнем дохода, проживающие в 

отдельной квартире; 

2. молодая семья, имеющая ребенка до 3 лет, с доходом ниже среднего 

уровня, проживающая коммунальной квартире; 

3. семья, состоящая из 4 человек, со средним уровнем дохода, проживающая в 

отдельной квартире. 

 

Задача 52. Мебельная фирма решила приобрести дочернее предприятие, 

специализирующееся на производстве бытовой техники (холодильники, 

стиральные машины и др.), которое пользуется высокой репутацией, но 

испытывает финансовые трудности. 

Вопросы: 

а) в чем, по Вашему, причина такого решения? 

б) какие формы и методы стимулирования спроса могла бы использовать 

фирма, чтобы выстоять в конкурентной борьбе с основными производителями 

бытовой техники? 

в) сформулируйте набор услуг, которые могла бы оказать фирма, и оцените их 

важность для потребителя. 

 



Задача 53. Фирма «Гиацинт» специализируется на производстве напитков в 

широком ассортименте. В числе прочего фирма производит лечебные минеральные 

напитка. Выделите группы товаров в заданном классе товаров. Выберите какой-

либо товар для проведения игрового маркетингового исследования и проведите 

сегментацию потребителей данного товара. 

Для товар, ориентированного на какой-либо на выделенных Вами сегментов, 

задайте набор характеристик, оцените их важность для потребителей указанного 

сегмента и ранжируйте характеристики в соответствии с потребительскими 

предпочтениями. Беря за основу сформированный Вами набор характеристик, 

опишите гипотетические товары, выпускаемые фирмой «Гиацинт» и ее основными 

конкурентами (двумя-тремя). 

Представьте, что для выработки стратегии по совершенствованию данного 

товара фирма привлекла группу экспертов. Проведите игровое экспертное 

оценивание отношения потребителей к заданными товарам; оцените, насколько эти 

гипотетические товары удовлетворяют требованиям указанного сегмента, и 

определите уровни конкурентоспособности товаров каждой фирмы. 

Сформулируйте стратегию маркетинга по совершенствованию товара фирмы 

«Гиацинт». 

 

Задача 54. Фирма «Дока» производит широкий ассортимент хлебобулочных 

изделий, а   также другие продукты питания. Какие классификационные признаки 

изделий, а также другие продукты питания. Какие классификационные признаки 

Вы можете предложить для сегментации потребителей фирмы «Дока»? Выберете 

какой-либо товар, нацеленный на один из перечисленных вами сегментов, и 

приведите схему полного цикла маркетингового исследования данного товара. 

Задайте ряд характеристик товара, значимых для потребителей выбранного 

сегмента, оцените важность этих характеристик и ранжируйте наиболее значимые 

из них по потребительским предпочтениям. 

Считая, что у фирмы есть два основных конкурента, выпускающих 

аналогичные товары, задайте гипотетическое воплощение характеристик товаров 

основной фирмы и конкурентов. Определите уровень конкурентоспособности 

каждого товара и сформируйте стратегию маркетинга, направленную на 

совершенствование товара фирмы «Дока».        



 

Пример комплексного разноуровневого задания для контроля 

результатов изучения модулей по дисциплине «Маркетинг». 

 
На репродуктивном уровне применяются следующие виды тестовых заданий: 

1. Тест на узнавание, вид тестового задания — на различение. 

Выберите правильный ответ:  

Группа товаров, схожих по своим потребительским характеристикам или призванных 

удовлетворять определенную потребность - это: 

1.Ассортиментная группа. 

2.Товарный ассортимент. 

3.Ассортиментная позиция. 

2. Тест на узнавание, вид тестового задания — на установление правильной 

последовательности. 

Перечислите в логической последовательности основные стадии жизненного цикла 

товара: 

1. Рост 

2. Внедрение 

3. Спад 

4. Зрелость 

3. Тест на воспроизведение по памяти, вид тестового задания — на дополнение с 

ограничением ответа (подстановка). 

Дополните предложение предлагаемыми ответами и получите правильное определение.  

Если предприятие при сбыте произведенной продукции не использует посредников, то оно 

использует канал 

1.Нулевого уровня. 

2.Первого уровня. 

3.Второго уровня. 

4.Третьего уровня. 

На продуктивном уровне применяются тестовые задания на свободно 

конструируемый ответ и типовые задачи. 

1. Тест на воспроизведение, основанное на понимании и применении знаний в 

знакомой ситуации, вид тестового задания — на свободно конструируемый ответ. 

В чем состоят достоинства и недостатки функциональной организации службы 

маркетинга? 

2.Тест на воспроизведение, основанное на понимании и применении знаний в знакомой 

ситуации, вид тестового задания — типовая задача. 

К заместителю директора по работе с заказчиками Райагропромсервиса, обращается 

клиент, желая высказать свои претензии по качеству проведенного ремонта трактора. 

Должностное лицо отказывается общаться с клиентом, ссылаясь на то, что хочет сэкономить его 

время и ответ на его претензии сообщит в письменной форме в течение двух недель.   

Правильно ли поступает заместитель директора? 

На творческом уровне применяются проблемные задачи, нетиповые и научно-

исследовательские. 

1. Задание на применение знаний в незнакомой ситуации, вид тестового задания — 

проблемная задача. 

«Продавцами рождаются, а не становятся». Согласны ли Вы с этим утверждением? Ответ 

обоснуйте. Какую роль играет специальная подготовка в развитии индивидуальных способностей 

торгового агента? 

2. Задание на применение знаний в незнакомой ситуации, вид тестового задания — 

нетиповая задача. 
Менеджеры успешных предприятий понимают, что среда маркетинга несет в себе новые 

угрозы и новые возможности. Допустим, что Вы маркетолог одного из 

молокоперерабатывающих предприятий и четко представляете, что основная ответственность за 

определение тенденций макросреды лежит именно на Вас. Каким образом Вы сможете 



организовать и осуществлять подобный анализ? Какие источники информации Вы будите 

использовать?  

3. Задание на добывание новых знаний, вид тестового задания — научно-

исследовательская задача. 

Вы выполняете маркетинговое исследование для хлебопекарного предприятия, которое 

решило запустить линию нового сорта черного заварного обогащенного всевозможными 

добавками хлеба и хочет оценить размер рынка. Этот сорт хлеба ориентирован на 

высокоценовой сегмент рынка. Определите из вторичных источников характеристики или 

факторы, которые учитывают покупатели при выборе хлеба. Охарактеризуйте влияние 

экономических и социо-культурных  факторов макросреды на маркетинговую деятельность 

предприятия. Какие инструменты маркетинга предприятие должно использовать в первую 

очередь для преодоления негативного влияния данных факторов.    



 

Примерный перечень экзаменационных вопросов 

по дисциплине «Маркетинга»  

 

1. Социально-экономическая сущность маркетинга. 

2. Концепции управления маркетингом. 

3. Содержание принципов маркетинга. 

4. Этапы управления маркетингом. 

5. Сущность маркетинговых исследований. 

6. Этапы маркетинговых исследований. 

7. Критерии отбора и источники маркетинговой информации 

8. Маркетинговая информация и ее классификация. 

9. Методы сбора маркетинговой информации. 

10. Понятие и сущность опроса потребителей 

11. Типы вопросов, используемые при опросе. 

12. Обработка результатов опроса. 

13. Исследования внутренней среды маркетинга. 

14. Маркетинговые исследования рынка. 

15. Маркетинговые исследования потребителей. 

16. Маркетинговые исследования конкурентов. 

17. Исследования внешней среды маркетинга. 

18. Маркетинговые исследования  товаров. 

19. Сущность сегментирования рынка. 

20. Признаки сегментирования рынка. 

21. Выбор целевого рынка. 

22. Анализ возможностей освоения сегмента рынка. 

23. Сущность позиционирования. 

24. Сущность товарной политики. 

25. Классификация товаров. 

26. Товарная номенклатура и ассортимент. 

27. Создание нового товара. 

28. Жизненный цикл товара. Стратегии на стадии внедрения. 

29. Жизненный цикл товара. Стратегии на стадии роста. 

30. Жизненный цикл товара. Стратегии на стадии зрелости. 

31. Товарный знак, его роль в товарной политике. 

32. Упаковка товара. 

33. Маркировка товара.  

34. Штриховое кодирование товара. 

35. Ценовая политика. Постановка задач ценообразования. 

36. Ценовая политика. Определения спроса. 

37. Ценовая политика. Оценка издержек. 

38. Ценовая политика. Анализ цен и товаров конкурентов. 

39. Ценовая политика. Определение методов ценообразования. 

40. Ценовая политика. Установление окончательной цены. 



41. Сущность сбытовой политики. 

42. Сбытовая политика. Выбор каналов сбыта продукции. 

43. Сбытовая политика. Выбор методов сбыта продукции. 

44. Сбытовая политика. Выбор торговых посредников. 

45. Мерчендайзинг 

46. Посылочная и электронная торговля. 

47. Комплекс маркетинговых коммуникаций. 

48. Комплекс маркетинговых коммуникаций. Этапы разработки 

коммуникационной политики. 

49. Комплекс маркетинговых коммуникаций. Основные адресаты 

коммуникаций. 

50. Стимулирование сбыта (поставщиков, посредников, сотрудников).  

51. Личная продажа. 

52. Взаимоотношения с общественностью в комплексе маркетинговых 

коммуникаций. 

53. Маркетинговая сущность рекламы. 

54. Маркетинговые факторы, учитываемые при выборе СМИ. 

55. Маркетинговая классификация рекламы. 

56. Маркетинговая оценка эффективности рекламы 

57. Факторы, влияющие на величину рекламного бюджета. 

58. Выбор формы рекламы: реклама в СМИ. 

59. Выбор формы рекламы: рекламные щиты, реклама на транспорте. 

60. Общие цели и стратегия рекламной кампании. 

61. Стимулирующая реклама. 

62. Сущность категории качество 

63. Методы определения качества сельскохозяйственной продукции. 

64. Основные показатели качества. 

65. Задачи службы маркетинга. 

66. Характеристика функциональной структуры управления маркетингом. 

67. Характеристика товарной структуры управления маркетингом. 

68. Характеристика региональной структуры управления маркетингом. 
 


