УО «Барановичский государственный колледж лёгкой  промышленности
имени  В.Е.Чернышёва»



УТВЕРЖДАЮ
Зам. директора по учебной работе       

____________М.Н.Квасова











Методические  рекомендации
и варианты домашней контрольной работы 
по учебному  предмету «Маркетинговые коммуникации»
 для  учащихся  заочной  формы  обучения 
   по специальности 5-04-0412-01  «Маркетинговая деятельности»






                                                           Разработал преподаватель Пурак О.Н.

Рассмотрено и одобрено на заседании цикловой комиссии маркетинга и товароведения

Протокол № 2 от 09.09.2025
Председатель комиссии:

_____________ В.О.Дорошенко





2025 г.

СОДЕРЖАНИЕ

Пояснительная записка
Требования к выполнению домашней контрольной работы
Типовые ошибки, допускаемые при выполнении домашних контрольных работ
Варианты заданий домашней контрольной работы для учащихся заочной формы обучения
Список рекомендуемой литературы




































ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА

Учебный предмет “Маркетинговые коммуникации” (далее – программа) предусматривает изучение комплекса маркетинговых коммуникаций и его элементов: рекламы, личной продажи, стимулирования продаж и формирования общественного мнения (паблик рилейшнз). 
Для закрепления теоретического материала и формирования у обучающихся необходимых умений настоящей программой предусмотрено проведение практических занятий. 
Настоящей программой определены цели изучения каждой темы, спрогнозированы результаты их достижения в соответствии с уровнями усвоения учебного материала.
В результате изучения учебного предмета «Маркетинговые коммуникации» обучающиеся должны: 
знать:
роль коммуникационной политики в общем комплексе маркетинга;
средства коммуникаций, этапы политики продвижения товаров;
разновидности рекламы, основные этапы планирования рекламной деятельности и средства распространения рекламы;
этапы персональной продажи;
методы стимулирования сбыта;
этапы подготовки и проведения мероприятий по связям с общественностью;
уметь:
планировать рекламную деятельность, рекламный бюджет, оценивать эффективность рекламы;
планировать персональную продажу и применять приемы стимулирования продаж, рекламы, формирования общественного мнения и других элементов маркетинговых коммуникаций;
оценивать эффективность применения маркетинговых коммуникаций в комплексе и поэлементно.
В целях контроля усвоения программного учебного материала предусмотрено проведение домашней контрольной работы, задания для которой разрабатываются преподавателем учебного предмета “Маркетинговые коммуникации” и обсуждаются на заседании предметной (цикловой) комиссии учреждения образования.
 







ТРЕБОВАНИЯ К ВЫПОЛНЕНИЮ ДОМАШНЕЙ КОНТРОЛЬНОЙ РАБОТЫ

Домашняя контрольная работа является частью учебного процесса заочной формы обучения специалистов.
Цель домашней контрольной работы – проверка знаний учащихся, приобретенных в результате установочных занятий и самостоятельной подготовки по данному учебному предмету.
Домашняя контрольная работа должна выполняться учащимися в межсессионный период. Её выполнение активирует самостоятельную работу учащегося, способствует более глубокому изучению и закреплению материала, а также навыков работать с литературой, анализировать, делать выводы. В процессе работы над содержанием контрольной работы учащийся может получить консультацию у преподавателя.
По содержанию домашние контрольные работы должны охватывать основные разделы учебного предмета «Коммерческая деятельность»: сущность и содержание коммерческой деятельности, коммерческая информация и коммерческая тайна, организация изучения покупательского спроса и конъюнктуры рынка, планирование  закупок  материальных (товарных) ресурсов, формирование ассортимента товаров, организация	хозяйственных связей по поставкам товаров, организация оперативно-сбытовой работы и коммерческо-посреднической деятельности, коммерческая  деятельность  по оптовым закупкам, коммерческая  деятельность  по оптовой и розничной продаже товаров, рекламно-информационная деятельность организаций, влияние	коммерческой деятельности  на  результаты  работы организации. Необходимо сначала изучить соответствующую тему, а затем ответить на вопросы согласно варианту.
Выполняя сбор информационного материала по вопросам своего задания необходимо использовать учебную, справочную литературу, а также публикации периодических изданий, электронные ресурсы. Чтобы работа была содержательной, лучше использовать не один источник литературы, а несколько.
Домашняя контрольная работа выполняется в тонкой ученической тетради в клеточку и должна составлять 15-20 страниц рукописного текста. Допускается выполнение работы на листах формата А4 с использованием компьютерной техники. Титульный лист должен содержать всю необходимую информацию об авторе работы. Шифр учащегося указывается обязательно, т.к. его последняя цифра определяет номер варианта контрольной работы. Для пометок при проверке в тетради отводятся поля, нумеруются страницы арабскими цифрами в центре нижней части листа. Текст пишется разборчивым подчерком, аккуратно и четко. Каждая новая мысль начинается с абзаца. Каждый новый вопрос начинается с новой страницы и должен быть выделен (с полным изложением его формулировки). 
При выполнении на компьютере работа оформляется на писчей бумаге стандарта А4 на одной стороне листа. Шрифт – TimesNewRoman, размер шрифта – 14, межстрочный интервал – одинарный либо множитель (1,15), выравнивание текста – по ширине.
В тексте можно выделять или подчеркивать. Это позволяет учащемуся сконцентрировать внимание по конкретному вопросу, а рецензенту облегчает проверку работы.
После ответов на вопросы и задания приводится список только использованных литературных источников.
Завершается работа реквизитами: подпись учащегося и дата выполнения работы. В конце работы оставляют чистую страницу для рецензии преподавателя.
































ТИПОВЫЕ ОШИБКИ, ДОПУСКАЕМЫЕ ПРИ ВЫПОЛНЕНИИ ДОМАШНИХ КОНТРОЛЬНЫХ РАБОТ

В дополнение к приведенным в основном списке рекомендуемой литературе источникам необходимо просмотреть соответствующие отраслевые журналы и периодические издания.
Недопустим описательный характер ответов, если вопрос требует сравнительной характеристики или анализа определенной ситуации. Отсутствует задание, работа оформлена небрежно (отсутствие нумерации страниц, списка литературы, подписи, даты).
Домашняя контрольная работа высылается в колледж на проверку. Учащиеся, у которых она зачтена, допускаются к выполнению обязательной контрольной работы или сдаче экзамена. При выполнении обязательной контрольной работы или сдаче экзамена эта работа и рецензия предоставляются преподавателю. Получив проверенную домашнюю контрольную работу, учащийся должен выполнить указания рецензента (т.е. выполнить работу над ошибками).
Работу с оценкой «не зачтена» представляют повторно, с учетом сделанных рецензентом замечаний.  
























ВАРИАНТЫ ДОМАШНЕЙ КОНТРОЛЬНОЙ РАБОТЫ
ДЛЯ УЧАЩИХСЯ ЗАОЧНОЙ ФОРМЫ ОБУЧЕНИЯ


Вариант 1
1. Дайте определение понятию «наружная реклама».
2. Охарактеризуйте формы и стили личной продажи. 
3. Расставьте в правильном порядке элементы плана рекламы и опишите логическую последовательность принятого решения:
1. Анализ совместных усилий.
2. Выбор средств рекламы.
3. Установление ответственности.
4. Создание рекламных объявлений.
5. Установление целей.
6. Определение успеха (неудачи).
7. Выбор времени рекламы.
8. Разработка тем.
9. Определение бюджета.
 (
?
) (
?
) (
?
) (
?
) (
?
) (
?
) (
?
) (
?
) (
?
)

4. Почему частое стимулирование продаж может быть опасным для имиджа товара? Аргументируйте свой ответ.
5.  Разработайте модель личной продажи для конкретного товара.

Вариант 2
1. Дайте определение понятию «аудиовизуальная реклама».
2. Охарактеризуйте стадии процесса личной продажи «Прием покупателя и установление контакта».
3. Заполните  представленную блок-схему элементами плана личной продажи и опишите логическую последовательность принятого решения:
1. Выбор метода сбыта.
2. Установление целей.
3. Реализация плана.
4. Назначение ответственных.
5. Определение заданий по сбыту.
6. Определение типов торговых должностей.
7. Разработка бюджета.

 (
?
) (
?
) (
?
) (
?
) (
?
) (
?
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?
)


4. Почему очень важно при разработке коммуникационной политики идентифицировать целевые аудитории? Аргументируйте свой ответ.
5. Разработайте проект рекламной акции (игры) для конкретной организации (разработайте правила проведения рекламной игры, состав комиссии по ее проведению и определите размер и состав призового фонда этой игры).


Вариант 3

1. Дайте определение понятию «реклама в прессе».
2. Охарактеризуйте стадию процесса личной продажи «Выявление потребностей покупателя».
3. Заполните схему, показывающую относительную значимость средств стимулирования на потребительских рынках и рынках товаров производственного назначения, следующими элементами: 
1. Общественные связи.
2.Реклама.
3.Личная продажа.
4.Стимулирование продаж. 
 (
?
) (
?
)
Потребительские товары: 

 (
?
)

 (
?
)

 (
?
)


Товары производственного назначения: 



 (
?
)

 (
?
)

 (
?
)

Объясните свой ответ.

4. Каким образом имидж товара оказывает влияние на конкурентоспособность предприятия на рынке? Аргументируйте свой ответ.
5. Разработайте мероприятия по связям с общественностью для конкретной организации.















Вариант 4

1. Дайте определение понятию «печатная реклама».
2. Охарактеризуйте стадию процесса личной продажи «Представление товара».
3. Заполните схему маркетинговой коммуникациии опишите логическую последовательность принятого решения:
1.Обратная связь.
2.Обращение к потребителю и средства распространения информации.
3.Наличие помех.
4.Отправитель.
5.Ответная реакция.
6.Получатель.
7.Расшифровка кода.
8.Кодирование информации.

 (
?
) (
?
) (
?
) (
?
) (
?
)


 (
?
) (
?
) (
?
)





4. Почему предприятие должно стремиться использовать элементы маркетинговых коммуникаций в сочетании? Аргументируйте свой ответ.
5. Разработайте модель личной продажи для конкретного товара.
























Вариант 5

1. Дайте определение понятию «радиореклама».
2. Охарактеризуйте средства стимулирования продаж.
3.  Выстроите в нужной последовательности элементы коммуникационной моделии опишите логическую последовательность принятого решения:
1.Выбор средств распространения информации.
2.Сбор информации, поступающей по каналам обратной связи.
3.Выявление целевой аудитории.
4.Выбор источника обращения.
5.Выбор обращения.
6.Определение желаемой ответной реакции.

 (
?
) (
?
) (
?
) (
?
) (
?
) (
?
)


4. Какое влияние может оказывать наличие иллюстраций в рекламных обращениях на потребителя? Аргументируйте свой ответ.
5. Разработайте проект рекламной акции (игры) для конкретной организации (разработайте правила проведения рекламной игры, состав комиссии по ее проведению и определите размер и состав призового фонда этой игры).


Вариант 6

1. Дайте определение понятию «рекламные сувениры».
2. Охарактеризуйте разработку программы стимулирования продаж.
3.   Заполните схему последовательности состояний покупательской готовности целевой аудиториии опишите логическую последовательность принятого решения:
1.Знание.
2.Убежденность.
3.Осведомленность.
4.Предпочтение.
5.Совершение покупки.
6.Интерес к товару.

 (
?
) (
?
) (
?
) (
?
) (
?
) (
?
)


4. Почему стиль рекламного обращения определяется спецификой товаров и целями рекламы? Аргументируйте свой ответ.
5. Разработайте мероприятия по связям с общественностью для конкретной организации.









Вариант 7

1. Дайте определение понятию «прямая почтовая реклама».
2. Охарактеризуйте тестирование и оценку мероприятий по стимулированию продаж.
3. Заполните блок-схему этапов формирования коммуникационной политики и опишите логическую последовательность принятого решения:
1. Определение значимости инструментов коммуникационной политики.
2. Оценка эффективности коммуникационной политики.
3. Анализ факторов, влияющих на коммуникационную политику
4. Установление целей коммуникационной политики.
5. Составление сметы расходов на коммуникационную политику.

 (
?
) (
?
) (
?
) (
?
) (
?
)


4. Какое влияние может оказывать на потребителя цвет в рекламном обращении? Аргументируйте свой ответ.
5. Разработайте модель личной продажи для конкретного товара.

Вариант 8

1. Дайте определение понятию «реклама в интернете».
2. Охарактеризуйте оценку эффективности рекламной деятельности. 
3. Завершите схемы стратегии «проталкивания» и стратегии привлечения потребителя к товару, распределив в нужном порядке следующие субъекты торговли:
1. Оптовик.
2. Потребитель.
3. Производитель агрессивно навязывает товар.
4. Розничный торговец.
5. Оптовик агрессивно навязывает товар.
6. Розничный торговец агрессивно навязывает товар.

     Стратегия «проталкивания» товара
 (
?
) (
?
) (
?
) (
?
)


Стратегия привлечения потребителя к товару

 (
?
) (
?
) (
?
) (
?
)



4. Почему маркетинговые коммуникации должны носить интегрированный характер? Аргументируйте свой ответ.
5. Разработайте мероприятия по связям с общественностью для конкретной организации.





Вариант 9

1. Дайте определение понятию «горизонтальная совместная реклама».
2. Охарактеризуйте стадию процесса личной продажи «Преодоление возможных возражений».
3. Заполните блок-схему основных этапов осуществления рекламной деятельности и опишите логическую последовательность принятого решения:
1. Разработка рекламного обращения.
2. Постановка задач рекламной деятельности.
3. Установление целевой аудитории.
4. Оценка эффективности рекламной деятельности.
5. Выбор средств и установление времени рекламного обращения.
6. Установление рекламного обращения.


 (
?
) (
?
) (
?
) (
?
) (
?
) (
?
)



4. Каким образом предприятие может организовать обратную связь с потребителем, позволяющую оценить эффективность мероприятий по стимулированию продаж? Объясните свой ответ. 
5. Разработайте проект рекламной акции (игры) для конкретной организации (разработайте правила проведения рекламной игры, состав комиссии по ее проведению и определите размер и состав призового фонда этой игры).

Вариант 10

1. Дайте определение понятию «вертикальная совместная реклама».
2. Охарактеризуйте рекламные кампании. 
3.   Определите, согласно модели AIDA, в какой последовательности проходят психологические стадии покупатель до совершения покупки:

1.Внимание           желание          интерес        действие.
2. Внимание          интерес          желание        действие.
3.Желание           интерес        внимание        действие.
4.Интерес         внимание        желание       действие.
Аргументируйте свой ответ.

4. Почему процесс личной продажи является самым дорогостоящим элементом комплекса маркетинговых коммуникаций? Аргументируйте свой ответ.
5. Разработайте модель личной продажи для конкретного товара.
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