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 дисциплины “Маркетинговые коммуникации ”

для  направления 100700.62 «Торговое дело»

1. ЦЕЛИ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

        Цель дисциплины «Маркетинговые коммуникации» - изучение базовых способов и методов применения маркетинговых коммуникаций, овладение основами планирования, анализа и контроля мер по стимулированию сбыта, связям с общественностью, рекламной деятельности и личным продажам, предоставление знаний о путях повышения эффективности форм и методов коммуникаций с основными целевыми аудиториями предприятия и получение умений и навыков самостоятельной разработки и проектирования деятельности в области маркетинговых коммуникаций.

Задачи изучения дисциплины «Маркетинговые коммуникации»:

1. Раскрыть сущность коммуникативных связей предприятия с рынком.

2. Понять содержание современной трактовки интегрированных маркетинговых коммуникаций.

3. Рассмотреть современные подходы к маркетинговому продвижению товаров и услуг предприятий и основные этапы разработки программы продвижения.

4. Показать важнейшие маркетинговые решения в области рекламы, персональных продаж, стимулирования сбыта, связей с общественностью.

.
2. Место дисциплины в структуре ООП

      Дисциплина «Маркетинговые коммуникации» относится к вариативной части общепрофессиональных дисциплин. Изучение дисциплины «Маркетинговые коммуникации» базируется на знаниях таких сопряженных с ней дисциплин как «Маркетин​г», «Социальная психология и педагогика», «Технологии ведения маркетинговой деятельности», «Маркетинговые исследования»,и служит основой для изучения дисциплин « Перспективные направления развития маркетинга в сфере товарного обращения», « Организация маркетинговой деятельности по отраслям и сферам применения» «Технологии ведения маркетинговой деятельности»,  и т.д., а также базой для написания дипломного проекта.

 3. Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения дисциплины

Выпускник должен обладать следующими профессиональными компетенциями
способностью применять основные законы социальных, гуманитарных, экономических и естественно-научных наук в профессиональной деятельности, а также методы математического анализа и моделирования, теоретического и экспериментального исследования; владением математическим аппаратом при решении профессиональных проблем (ПК-1);

способностью применять основные законы социальных, гуманитарных, экономических и естественно-научных наук в профессиональной деятельности, а также методы математического анализа и моделирования, теоретического и экспериментального исследования; владением математическим аппаратом при решении профессиональных проблем (ПК-1);

способностью выбирать деловых партнеров, проводить с ними деловые переговоры, заключать договора и контролировать их выполнение (ПК-10);

способностью разрабатывать проекты профессиональной деятельности (торгово-технологические, и/или маркетинговые, и/или рекламные, и/или логистические процессы) с использованием информационных технологий (ПК-18);

готовностью участвовать в реализации проектов в области профессиональной деятельности (коммерческой, или маркетинговой, или рекламной, или логистической, или товароведной) (ПК-19).

В результате изучения курса студент должен:

1) знать подходы к разработке коммуникационной политики предприятия;

2) уметь создавать систему коммуникаций по продвижению товаров и услуг;
3) владеть современным инструментарием маркетинговых коммуникаций.
4.СТРУКРУРА И СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ
4.1. СТРУКТУРА И ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ

	№ семестра
	Число недель в семестре
	Количество часов по плану
	Количество зачетных единиц

	
	
	Всего
	Лекции
	Лаб. занятия
	Практ. занятия
	Самост.. работа
	Все-го
	Лек-ции
	Лаб. занятия
	Практ. занятия
	Курс. работа

	6
	17
	108
	18
	-
	28


	62
	3
	
	-
	
	-


4.2. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ (РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ФОНДА ВРЕМЕНИ ПО ТЕМАМ И ВИДАМ ЗАНЯТИЙ)

	№ п/п
	Наименование разделов по темам
	Аудиторные занятия
	СРС
	Всего часов

	
	
	лекции
	практи-ческие занятия
	
	

	1
	Тема 1. Комплекс маркетинговых коммуникаций 
	2
	4
	8
	14

	2
	Тема 4. Рекламная деятельность предприятия 
	2
	-
	8
	10

	3
	Тема 6. Связи с общественностью (ПР). 
	2
	4
	8
	14

	4
	Тема 7. Формирование имиджа предприятия
	2
	4
	8
	14

	5
	Тема 8. Прямой маркетинг и маркетинг взаимоотношений
	4
	4
	8
	16

	6
	Тема 9. Личные продажи 
	2
	4
	8
	14

	7
	Тема 10. Стимулирование сбыта и продаж
	2
	4
	7
	13

	8
	Тема 11. Оценка эффективности коммуникационных стратегий предприятия
	2
	4
	7
	13

	Итого:
	18
	28
	62
	108


4.3.Тематический план изучения дисциплины

ТЕМА 1. комплекс маркетинговых коммуникаций

Цель занятия: изучение закономерностей коммуникационного процесса и разработки комплекса маркетинговых коммуникаций.

Содержание занятия:

1. Продвижение как процесс маркетинговых коммуникаций.

2. Формы активного продвижения товаров.

3. Разработка комплекса маркетинговых коммуникаций.

Рекомендуемая литература: 3.2.1, 3.2.2, 3.2.3, 3.2.4, 3.2.6, 3.2.7, 3.3.1, 3.3.2, 3.3.4, 3.3.7, 3.3.8.

Тема 2. рекламная деятельность предприятия.

Цель занятия: ознакомление с сущностью и содержанием рекламной деятельности.

Содержание занятия:

1. Сущность и функции рекламы.

2. Цели, задачи, требования к рекламе.

3. Виды рекламы 

4. Социально-психологические аспекты рекламы. 
5. Роль психических процессов и состояний человека в рекламной деятельности.

6. Психология мотивации в рекламе.

7. Уровни психологического воздействия и модели  рекламы.

8. Рекламные исследования.

9. Стратегическое планирование рекламы.

10. Разработка рекламного обращения.

11. Средства рекламы и особенности их выбора.

12. Медиапланирование.

13. Разработка рекламного бюджета.

14. Организация взаимодействия между участниками рекламного процесса.

15. . Рекламные агентства. Функции, типы, принципы выбора и оплаты
16. Собственный рекламный отдел предприятия: функции, организационная структура.

Рекомендуемая литература: 3.2.1, 3.2.2, 3.2.3, 3.2.4, 3.2.6, 3.2.7, 3.2.8, 3.3.2, 3.3.4, 3.3.7, 3.3.8

тема 3. Связи с общественностью (PR). основные направления деятельности

Цель занятия: ознакомление c основами PR-деятельности.

Содержание занятия:

1. Public Relations как вид деятельности.

2. История развития Public Relations и его направлений.

3. Принципы Public Relations.

4. Разработка (этапы разработки) Public Relations – компаний.

5. Инструменты Public Relations.

Рекомендуемая литература: 3.1.4, 3.1.5, 3.2.1/ 3.2.2, 3.2.3, 3.2.5, 3.2.6, 3.2.8, 3.3.2, 3.3.4, 3.3.6, 3.3.7, 3.3.8.

тема 4. Формирование имиджа предприятия

Цель занятия: ознакомление с процедурой и инструментами формирования имиджа.

Содержание занятия:

1. Понятие, значение, структура имиджа.

2. Формирование и оценка имиджа.

3. Инструменты формирования имиджа.

Рекомендуемая литература: 3.1.3, 3.2.1, 3.2.2, 3.2.3, 3.2.6, 3.3.2, 3.3.3, 3.3.4, 3.3.7, 3.3.8.

тема 5. прямой маркетинг и маркетинг взаимоотношений
Цель занятия: ознакомление с основами прямого маркетинга.

Содержание занятия:

· Теоретические и практические основы маркетинга взаимоотношений.

· Прямой маркетинг как способ коммерции.

· Каналы прямого маркетинга и их особенности.

Рекомендуемая литература: 3.2.1, 3.2.2, 3.2.3, 3.2.6, 3.3.2, 3.3.4, 3.3.7, 3.3.8.

тема 6. личные продажи

Цель занятия: ознакомление с основами личной продажи и овладение навыками управления ими.

Содержание занятия:

· Коммуникационные особенности и организационные формы личной продажи.

· Процесс личной продажи.

· Ведение деловых переговоров и работа торгового агента.

· Управление личными продажами.

Рекомендуемая литература: 3.2.1, 3.2.2, 3.2.3, 3.2.4, 3.2.6, 3.2.7, 3.3.1, 3.3.2, 3.3.4, 3.3.7, 3.3.8.

тема 7. Стимулирование сбыта и продаж.

Цель занятия: ознакомление с формами стимулирования сбыта.

Содержание занятия:

· Понятие стимулирования сбыта, особенности применения.

· Планирование программы стимулирования сбыта.

· Стимулирование потребителей.

· Стимулирование посредников и собственного торгового персонала.

Рекомендуемая литература: 3.2.1, 3.2.2, 3.2.3, 3.2.6, 3.3.2, 3.3.4, 3.3.7, 3.3.8.

тема 8. оценка эффективности коммуникационных стратегий предприятия

Цель занятия: изучение процедуры и инструментов оценки эффективности коммуникационных стратегий предприятий.

Содержание занятия:

· Эффективность рекламы и стимулирования сбыта.

· Эффективность личных продаж.

· Оценка эффективности связей с общественностью.

Рекомендуемая литература:3.2.1, 3.2.2, 3.2.3, 3.2.5, 3.2.6, 3.2.8, 3.3.3, 3.3.4, 3.3.5, 3.3.6,3.3.7.

      4.4.СОДЕРЖАНИЕ  САМОСТОЯТЕЛЬНОЙ РАБОТЫ
Самостоятельная работа – это деятельность студента, которая осуществляется по заданию преподавателя или по собственному желанию, направленная на закрепление, расширение и углубление получаемых знаний, навыков и умений, а так же на усвоение нового материала без посторонней помощи. Студенты самостоятельно работают в течение всего времени, на всех видах занятий и в часы, отводимые на самостоятельную работу, предусмотренные учебным планом.

Аудиторная самостоятельная  работа включает:

1. дополнительное самостоятельное изучение разделов тем;

2. работа на  практических занятиях: решение задач,  выступление с сообщениями и т.д.;

3. выполнение индивидуальных заданий,  тестов.

Внеаудиторная самостоятельная работа. Часы, отведенные на самостоятельную работу студента, представляют собой вид занятий, которые каждый студент организует и планирует сам. Прежде всего, следует обратить внимание на изучение литературы, рекомендуемой преподавателем. По каждой теме приводится перечень основных понятий, которые студент должен изучить и запомнить, а также контрольные вопросы для самопроверки. 

Если студент изучает дисциплину по индивидуальному графику, то сроки сдачи и основные вопросы для самостоятельной работы заранее необходимо обсудить с преподавателем. 

 .Самостоятельная работа в рамках дисциплины «Маркетинг» включает в себя следующие формы:

· изучение лекционного материала по учебным пособиям, учебникам и конспектам лекций;

· изучение рекомендованной литературы; нормативных документов, материалов периодической печати;

· выполнение индивидуальных практических работ;

· подготовку и обсуждение сообщений и докладов на занятиях и конференциях;

· участие в консультациях;

· подготовку к контрольным работам и тестированию;

· подготовку к экзамену.

         5.ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ

В соответствии с требованиями ФГОС ВПО по направлению подготовки бакалавров реализация компетентностного подхода должна предусматривать широкое использование в учебном процессе интерактивных методов обучения.

 При чтении лекций, проведении практических занятий и выполнении самостоятельной работы  используются объяснительно-иллюстративный методы с элементами проблемного изложения учебной информации (монологической, диалогической); презентации, элементы интерактивного видеотренинга.разбор конкретных ситуаций (кейсы), дискуссии; деловая игра,видеофильмы, портфолио.

В рамках учебного курса предусмотрены встречи с представителями российских и зарубежных компаний, государственных и общественных организаций, мастер-классы экспертов и специалистов в области торгового дела, маркетинга и рекламной деятел ьности, выпускниками  ПВГУС.
6. ОЦЕНОЧНЫЕ СРЕДСТВА. 
6.1Вопросы к зачету и экзамену по дисциплине «Маркетинговые коммуникации»

1. Продвижение как процесс маркетинговых коммуникаций.

2. Формы продвижения товаров.

3. Разработка системы маркетинговых коммуникаций.

4. Сущность и функции рекламы.

5. Цели и задачи рекламы.

6. Виды рекламы.

7. Требования к рекламе (в соответствии с Законом РФ «о рекламе»).

8. Психические процессы и состояния, их роль в рекламных коммуникациях.

9. Уровни рекламного воздействия и модели рекламы.

10. Рекламные исследования.

11. Стратегическое планирование в рекламной деятельности.

12. Разработка рекламного обращения.

13. Медиапланирование.

14. Разработка рекламного бюджета.

15. Коммуникативная эффективность рекламы: количественные показатели.

16. Экономическая эффективность рекламы и стимулирования сбыта.

17. Коммуникативная эффективность рекламы: понятие, качественные характеристики.

18. Разработка бюджета рекламы.

19. Организация взаимодействия между участниками рекламного процесса.

20. Рекламные агентства, их функции, типы, принципы выбора и оплаты.

21. Собственный рекламный отдел предприятия, функции, организационная структура.

23. Паблик рилейшнз как вид деятельности.

24. История развития, направления, принципы паблик рилейшнз.

25. Разработка  PR- кампании.

26. Инструменты паблик рилейшнз.

27. Имидж предприятия: понятие, значение, структура.

28. Формирование и оценка имиджа предприятия.

29. Инструменты формирования имиджа.

30. Эффективность личной продажи.

31. Теоретические школы маркетинга взаимоотношений.

32. Маркетинговые решения в области партнерских отношений.

33. Прямой маркетинг как форма коммуникаций.

34. Особенности каналов прямого маркетинга.

35. Личная продажа: коммуникационные особенности и организационные формы.

36. Подготовительная стадия процесса личной продажи.

37. Личная продажа: стадии презентации и последующие контакты.

38. Особенности ведения деловых переговоров.

39. Управление личной продажей.

40. Стимулирование сбыта: особенности применения и виды.

41. Разработка программы стимулирования сбыта.

42. Стимулирование потребителей.

43. Стимулирование торгового персонала и посредников.

44. Эффективность паблик рилейшнз.

Экзамен и зачет проходит письменно по билетам, каждый из которых включает два теоретических вопроса, и оценивается традиционно по четырехбалльной шкале: «отлично», «хорошо», «удовлетворительно», «неудовлетворительно».

6..2. Контрольные вопросы и тематика докладов по дисциплине «Маркетинговые коммуникации»

1. Что такое межличностные и неличностные коммуникации?

2. Что такое комплекс маркетинговых коммуникаций?

3. Каковы основные элементы комплекса маркетинговых коммуникаций?

4. Каковы дополнительные элементы комплекса маркетинговых коммуникаций?

5. Кто является объектом маркетинговых коммуникаций?

6. Что такое ФОССТИС?

7. Каковы элементы процесса прохождения коммуникаций?

8. Что такое целевая аудитория?
9. Что такое реклама? Каковы свойства и задачи рекламы?

10. Каковы основные законы рекламы?

11. Каковы цели рекламы?

12. Чем характеризуется уникальное торговое предложение?

13. Классификация рекламы.

14. Виды мотивов потребителей при покупке товара. 
15. Процесс воздействия и восприятия рекламы.

16. Основные аспекты психологии потребительской мотивации поведения покупателей.

17. Реклама как метод управления людьми.

18. Каковы основные этапы осуществления рекламной деятельности?

19. Каковы основные направления рекламных исследований?

20. Какова типичная структура рекламного обращения?

21. Каковы формы рекламного обращения?

22. Каковы основные составляющие процесса выбора средств распространения рекламы?

23. Каковы основные подходы к формированию рекламного бюджета?

24. Как влияют различные цвета на восприятие рекламы?

25. Каковы самые благоприятные и самые неблагоприятные цветовые сочетания по степени восприятия их потребителем?

26. Каковы особенности газетной рекламы?

27. Каковы особенности рекламы в журналах?

28. Каковы особенности рекламы в справочниках?

29. Что входит в состав печатной рекламы?

30. Что такое представительская продукция?

31. Каковы особенности аудиовизуальной рекламы?

32. Каким образом осуществляется прямая почтовая реклама?

33. Каковы особенности наружной рекламы?

34. Каковы особенности рекламы на транспорте?

35. Каковы особенности рекламы в местах продажи?

36. Каковы основные виды выставочных мероприятий?

37. Какие вопросы необходимо решить при принятии решения об участии в выставке?

38. Каковы основные средства рекламы партизанского маркетинга?

39. Каковы психологические уровни воздействия рекламы на потребителей?

40. Каково воздействие коммуникаций на потребности и ценности?

41. Как работает архетип? Какие архетипы и архетипические сюжеты используются в рекламе?

42. Что такое рекламная кампания? 

43. Каковы этапы планирования рекламной кампании?

44. Какие данные должны содержаться в плане рекламной кампании?

45. Каковы основные составляющие проекта рекламной кампании?

46. Виды средств распространения рекламы.

47. Общие особенности рекламы в прессе.

48. Особенности проспектов и брошюр.

49. Особенности буклетов.

50. Особенности плакатов и рекламных листовок.

51. Особенности промоушн-акций как средства распространения рекламы.

52. Классификация рекламных кампаний.
53. Рекламные агентства: назначение и функции.

54. Организация взаимоотношений участников рекламного процесса.

55. Планирование рекламной деятельности на предприятии.

56. Планирование рекламной кампании.

57. Организация рекламной кампании.
58. В чем состоит сущность РR-деятельности?

59. Какова цель и основные принципы РR?

60. Каковы основные функции РR?

61. Какие документы относятся к внутренним, а какие к внешним РR-документам?

62. Какие РR- документы используются в отношениях с партнерами и клиентами? 

63. Каковы основные методы оценки эффективности РR-деятельности?

64. В чем состоит особенность оценки эффективности РR-деятельности?

65. Основные инструменты РR.

66. Состав аудиторий, с которыми работает РR-служба.

67. Характеристика РR-документов.

68. Что такое фирменный стиль, каковы его основные элементы?

69. Что дает компаниям обладание брендами и фирменным стилем?

70. Чем бренд отличается от торговой марки и товарного знака?

71. Каковы основные подходы к формированию зонтичного бренда?

72. Каковы условия успешной реализации зонтичного бренда?

73. Каковы основные отличия потребительского бренда от промышленного?

74. Каковы основные этапы создания бренда?

75. В чем различия между западной и азиатской культурами брендинга?

76. Чем отличается продвижение бренда высокотехнологичных и потребительских товаров?

77. Какие показатели бренда оценивает компания при принятии управленческих решений?

78. В чем заключается принцип позиционности на рынке?

79. Каковы основные задачи суббрендов?

80. Виды брендов и их характеристика.

81. Виды зонтичных стратегий брендов.

82. Функции товарных знаков.

83. Понятие бренда. Основные характеристики бренда.

84. Проблемы зонтичного бренда в долгосрочном периоде.

85. Методы оценки стоимости бренда.

86. Сущность понятия прямой маркетинг.

87. Признаки классификации средств прямого маркетинга.

88. Выставки и ярмарки: история, понятие и сущность.

89. Планирование проведения выставки.

90. Аукцион: понятие и сущность.

91. Тендер: понятие и сущность.

92. Конкурсы: понятие и сущность.

93. Технология организации и проведения аукционов.

94. Телефонный маркетинг: понятие и сущность.
95. Что такое личная продажа?

96. Каковы основные характеристики личной продажи?

97. Каковы основные составляющие личной продажи?

98. Каковы основные составляющие поведенческой модели покупателя?

99. Как происходит поиск клиента?

100. Какова схема представления товара?

101. Какие приемы использует продавец для завершения личной продажи?

102. Каковы основные показатели эффективности личных продаж?

103. Каковы основные типы покупок?

104. Типы продавцов.

105. Типы поведения продавцов.

106. Этапы процесса личной продажи.

107. Методы установления контакта с клиентом.

108. Основные рекомендации для продавца, позволяющие установить контакт с клиентом.

109. Способы поиска клиентов по телефону.

110. Типы выслушивания покупателя.

111. Виды потребностей и мотивов покупателей.

112. Правила аргументации в личной продаже.

113. Причины возражений клиентов.

114. Правила ответов на возражения.

115. Признаки для перехода к заключению сделки.

116. Что такое стимулирование сбыта?

117. Каковы виды стимулирования сбыта?

118. Каковы основные средства стимулирования сбыта?

119. Каковы основные особенности стимулирования сбыта?

120. Каковы этапы подготовки и проведения мероприятий по стимулированию сбыта?

121. Какие аспекты учитываются при разработке программы стимулирования сбыта?

122. Каковы основные способы формирования бюджета стимулирования сбыта?

123. Методы оценки эффективности стимулирования сбыта.

124. Каковы этапы процесса разработки коммуникационных стратегий?

125. В каких состояниях может находиться целевая аудитория?

126. Каковы наиболее типичные цели коммуникаций?

127. Каковы сильные и слабые стороны каждого из элементов комплекса коммуникаций?

128. Какие факторы учитываются в процессе выбора средств коммуникаций?

129. Каковы основные методы формирования бюджета коммуникаций?

130. Каковы основные методы оценки эффективности коммуникаций?

131. Методы оценки коммуникативного эффекта рекламы.

132. Методы оценки экономического эффекта рекламы

133.  Виды коммуникационных стратегий
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3.3.7. Федько, Н.Г., Федько, В.П. Маркетинговые коммуникации [Текст] / Н.Г. Федько, В.П.Федько. - Ростов-на-Дону, «ФЕНИКС», 2002.

3.3.8. Периодические издания: журналы «Маркетолог», «Маркетинг в
России и за рубежом», «Практический маркетинг» и другие.
7.4. Программное обеспечение  современных информационно-коммуникативных технологий и интернет ресурсы


Для практических занятий и самостоятельной работы студентов:

- использование Microsoft Excel для демонстрации развития рынка, выполнения расчетов динамических статистических и экономических показателей;

- технологии Internet для поиска материала, проведения кабинетных маркетинговых исследований;

- Microsoft Word для оформления письменных индивидуальных и творческих заданий преподавателя; оформления контрольных работ студентами заочной формы обучения;

- Программные продукты Microsoft Project, БЭСТ Маркетинг, MathCAD, SPSS Statistica, Microsoft Visio.


Для промежуточного и итогового контроля:- СДО «Прометей» для проведения контрольных тестирований.

Рекомендуемые Интернет-ресурсы:

1.  www.4p.ru (Сайт по теории и практике маркетинга)
2. www.marketing.spb.ru (Публикации по вопросам маркетинга)
3. www.marketolog.ru (Сетевой журнал о маркетинге и рекламе)
4. www.7st.ru (Сетевой журнал о маркетинге и рекламе)
5. www.rwr.ru (Сайт по теории и практике рекламы, PR, медиапланирования, маркетинга и т.д.)

6. www.manager.ru (Сайт о менеджменте, маркетинге, рекламе)

8. Материально-техническое обеспечение дисциплины

Главные составляющие  материально-технического обеспечения – компьютеры разных классов, масштабов действия, универсальные и специализированные, а также средства их взаимодействия и коммуникации, то есть сетевое оборудование. Средства материально-технического обеспечения включают в себя рекомендованные учебники, учебно-методический комплекс, наглядные пособия, схемы, таблицы. 

Методической концепцией преподавания дисциплины предусмотрено использование следующих технических и электронных средств обучения и контроля знаний:

· компьютерная техника для проведения лекционных и практических занятий;

· проектор и экран для проведения лекционных занятий и воспроизведения презентаций проведенных студентами исследований в рамках научной работы;

· учебно-методическое пособие по дисциплине, содержащее методические указания по изучению  теоретического материала, задания для практической работы, тематику докладов, список рекомендованной для изучения дисциплины литературы;

· программное обеспечение  – для проведения практических занятий, подготовки студентами докладов по представленной тематике, а так же для решения предлагаемых на практических занятиях задач.

