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1. Робоча навчальна програма з дисципліни “Реклама та рекламна діяльність” складена у відповідності до навчального плану спеціальності 7.050101 “Економіка підприємства”

2. МЕТА ТА ЗАДАННЯ ДИСЦИПЛІНИ

2.1. Перед організатором і керівником організації в ринковому середовищі, яке прийнято називати "ринок споживача" (тобто існує перевищення пропозиції над попитом) стоїть мета якомога ефективніше "доводити" товар до споживача. Цю роль виконує реклама, хоча її не можна механічно відокремлювати з єдиної системи маркетингу. Однак досконале знання механізму дії реклами та способів її створення робить більш імовірним те, що будуть знайдені  оптимальні умови реалізації продукції, що в свою чергу   буде сприяти підвищенню ефективності виробництва.

В умовах жорсткої конкуренції перед кожним підприємством також стоїть задача створення свого власного ділового імені, розробки основної концепції діяльності та ринкової політики, а також , як основна мета, залучення партнерів та інвесторів. Ці питання вирішує менеджер по зв’язках з громадськістю та рекламі (окрема посада, яку може займати випускник економічних спеціальностей). 

МЕТА КУРСУ - допомогти студентам опанувати сучасні знання основ реклами та рекламного менеджменту, а також прищепити їм вміння та окремі навички виконання  робіт по створенню, розміщенню реклами та контролю за рекламною діяльністю. 

2.2. У відповідності до кваліфікаційної характеристики випускників  вузу в результаті вивчення дисципліни студенти повинні 

· ЗНАТИ:

· сутність поняття "реклама";

· призначення реклами;

· роль і місце реклами у маркетинговому середовищі;

· характеристики реклами;

· класифікацію реклами;

· систему рекламної   комунікації;

· рівні впливу рекламного звернення;

· основні характеристики найбільш вживаних рекламних моделей;

· мотиви, що використовуються у рекламному зверненні;

· основні форми рекламного звернення;

· структуру рекламного звернення;

· засоби передачі рекламного звернення;

· позитивні та негативні сторони рекламного звернення;

· принципи формування рекламного бюджету;

· принципи роботи рекламного агентства;

· методику проведення рекламної кампанії;

· принципи контрою рекламної діяльності;

· норми міжнародного кодексу міжнародної торгової палати по рекламній практиці.

· ВМІТИ: 

· складати рекламне звернення; 

· визначати критерії вибору оптимального рекламоносія; 

· проводити рекламну кампанію фірми;

· розробляти рекламний бюджет з урахуванням практики конкуруючих      фірм;

· оцінювати ефективність реклами;

· здійснювати контроль за рекламною діяльністю. 

2.3. Курс базується на дисциплінах:

· "Менеджмент";

· "Маркетинг".

3. Тематичний план курсу

 "Реклама і рекламна діяльність"

	№
	Розділи та теми
	Години за видами занять

	
	
	Лекції
	Практичні
	Самостійні, індивідуальні
	Разом

	
	
	Денна

5
	 Заочна

5
	Денна

5
	 Заочна

5
	Денна

5
	 Заочна

5
	Денна

5
	 Заочна

5

	
	І. Теоретична і методологічна концепція рекламного менеджменту
	8
	3,0
	6
	1
	28
	42
	42
	46

	1
	Роль і місце реклами у системі маркетингових комунікацій та у комплексі маркетингу.
	2
	1
	2
	-
	9
	14
	13
	15

	2
	Розробка рекламного звернення.
	4
	1
	2
	0,5
	10
	14
	16
	15,5

	3
	Засоби передачі рекламного звернення.
	2
	1
	2
	0,5
	9
	14
	13
	15,5

	
	ІІ. Управління рекламною діяльністю 
	8
	3,0
	12
	1
	28
	40
	48
	44

	4
	Регулювання рекламної діяльності (споживачі, держава, суспільство).
	2


	0,5
	2


	-
	6
	8
	10
	8,5

	5
	Формування рекламного бюджету.
	2
	0,5
	2
	0,5
	6
	8
	10
	9

	6
	Проведення рекламної кампанії.
	2
	1,0
	4
	0,5
	6
	8
	12
	9,5

	7
	Робота рекламного агентства.
	1
	0,5
	2
	-
	5
	8
	8
	8,5

	8
	Контроль рекламної діяльності.
	1
	0,5
	2
	-
	5
	8
	8
	8,5

	
	Всього за 10 семестр
	16
	
	18
	
	47
	
	90
	

	
	Всього за 10 семестр
	
	6
	
	2
	
	82
	
	90


4. ЗМІСТ ПРОГРАМИ ЗА ТЕМАМИ ЛЕКЦІЙ

	№

п/п
	Тема лекції
	Застосування

	
	
	Денна форма
	Заочна форма

	
	Розділ І. Теоретична та методологічна концепція рекламного менеджменту


	
	

	1
	Роль і місце реклами у системі маркетингових комунікацій

та у комплексі маркетингу

Зміст поняття "реклама". 

Історія виникнення та розвитку реклами. Елементи реклами у Стародавньому світі та Середньовіччі. Реклама в умовах росту промислового виробництва (кінець ХІХ - початок ХХ ст.). Поява спеціалізованих рекламних агентств. Реклама в умовах "ринку покупця" (наш час).

Сучасна концепція маркетингу. Структура маркетингу (маркетинг-мікс). Роль і логіка рекламної діяльності, направлена на досягнення успіху. Умови ефективності реклами.

Система маркетингових комунікацій (СМК). Схема маркетингових комунікацій, адресати СМК. Вплив реклами на адресатів СМК. Реклама як елемент СМК.

Характеристики реклами. Роль реклами в економіці, мистецтві, житті суспільства. Класифікація реклами.  


	+
	+

	2
	Розробка рекламного звернення

Рекламне звернення - суть, визначення, роль. Вплив рекламного звернення  на свідомість людини.

Складові рекламного звернення. Зміст рекламного звернення. Рівні впливу рекламного звернення: когнитивний, аффективний, суггестивний, конактивний.

Рекламні моделі: AIDA, ACCA, DIBABA, DAGMAR, "Схвалення", їх суть, рівні впливу та механізм дії. Теорія мотивації у контексті рекламного звернення. Моделі впливу: раціональні, емоціональні, свідомі.

Форма рекламного звернення. Вибір типу звернення. Стиль рекламного звернення. Деякі основні варіанти стилів рекламного звернення. Психологія впливу рекламного звернення.

Структура рекламного звернення. Три основні питання формування структури рекламного звернення. Композиція рекламного звернення. Слоган, зачин, інформаційний блок, довідкові відомості, ехо-фраза.


	+
	+

	3
	Засоби передачі рекламного звернення

Етапи вибору рекламоносіїв. Критерії вибору засобів передачі рекламного звернення.

Особливості реклами в пресі та друкованої реклами. Спеціалізовані видання. Друкована реклама: листівки, буклети, плакати, проспекти, каталоги.

Особливості екранної реклами. Види кінороликів. Характер впливу телевізійної реклами.

Звукове представлення товарів. Радіореклама.

Інші види рекламного звернення.

 Переваги та недоліки основних засобів рекламного звернення.
	+
	+

	
	Розділ ІІ. Управління рекламною діяльністю
	
	

	4
	Регулювання  рекламної діяльності

(споживачі,  держава, суспільство)

Відповідальність рекламодавця. Плагіат при розробці рекламного звернення.

Суспільство проти реклами окремих видів товарів. Роль споживача у контролі за рекламним процесом. Захист споживача від реклами сумнівних товарів та сумнівних маркетингових прийомів. Відношення споживача до реклами.

Державне регулювання. Правова відповідальність рекламодавця. Міжнародні кодекси МТП. 
	+
	+

	5
	Формування рекламного бюджету

Економічна природа витрат на рекламу. Визначення загального обсягу коштів, що асигнуються на рекламу. Розподілення коштів по статтях витрат.

Фактори, що визначають обсяг рекламних витрат.

Різні підходи до визначення обсягу рекламного бюджету.
	+
	-

	6
	Проведення рекламної кампанії

Суть рекламної кампанії. Класифікація рекламних кампаній.

Види рекламних кампаній. Наростаюча та спадаюча рекламна кампанія.

Етапи проведення рекламних кампаній.
	+
	+

	7
	Робота рекламного агентства

Задачі, що вирішує рекламне агентство. Характеристики роботи рекламного агентства.

Підрозділи рекламного агентства та їх функції. Задачі творчого, виробничого, фінансово-господарського підрозділів та підрозділів виконання замовлень і маркетингу.
	+
	+

	8
	Контроль рекламної діяльності

Етапи процесу контролю рекламної діяльності. Цілі, які переслідує контроль рекламної діяльності.

Види контролю рекламної діяльності. Стратегічний та тактичний контроль рекламної діяльності.

Визначення ефекту реклами. Методи визначення ефективності рекламної діяльності: посттестування, метод Геллана-Робінсона, метод Старча, метод "тайників". Показники, що характеризують ефективність реклами.
	+
	-


5.  ТЕМИ ПРАКТИЧНИХ ЗАНЯТЬ

	№

п/п
	Теми практичних занять
	Застосування

	
	
	Денна форма
	Заочна форма

	1
	Тема 1: Реклама у системі маркетингових комунікацій

Практичне заняття 1.

План

1. Основні питання, які підлягають вивченню:

- Зміст поняття "реклама".

- Реклама в умовах "ринку покупця".

- Роль і логіка рекламної діяльності, направлена на досягнення успіху. - Умови ефективності реклами.

- Вплив реклами на адресатів СМК (системи маркетингових комунікацій). 

- Класифікація реклами.  

2. Розгляд рефератів за запропонованою тематикою.

2. Виконання практичних завдань.


	+
	-

	2
	Тема 2: РОЗРОБКА ЗМІСТУ, СТРУКТУРИ ТА ФОРМИ РЕКЛАМНОГО ЗВЕРНЕННЯ

Практичне заняття 1-2.

План

1. Основні питання, які підлягають вивченню:

- Рекламне звернення - суть, визначення, роль. Вплив рекламного звернення  на свідомість людини.

- Складові рекламного звернення. 

- Зміст рекламного звернення. Рівні впливу рекламного звернення: когнитивний, аффективний, суггестивний, конактивний.

- Рекламні моделі: AIDA, ACCA, DIBABA, DAGMAR, "Схвалення", їх суть, рівні впливу та механізм дії. 

- Теорія мотивації у контексті рекламного звернення. Моделі впливу: раціональні, емоціональні, свідомі.

- Форма рекламного звернення. Вибір типу звернення. 

- Стиль рекламного звернення. Деякі основні варіанти стилів рекламного звернення.

- Психологія впливу рекламного звернення.

- Структура рекламного звернення. Три основні питання формування структури рекламного звернення. 

- Композиція рекламного звернення. Слоган, зачин, інформаційний блок, довідкові відомості, ехо-фраза.

2. Розгляд рефератів за запропонованою тематикою.

3. Виконання практичних завдань.


	+
	+

	3
	Тема 3. ВИБІР ОПТИМАЛЬНОГО ЗАСОБУ ПЕРЕДАЧІ  РЕКЛАМНОГО ЗВЕРНЕННЯ

Практичне заняття 2.

План

1. Перелік питань, які підлягають вивченню:

- Етапи вибору рекламоносіїв. 

- Критерії вибору засобів передачі рекламного звернення.

- Особливості реклами в пресі та друкованої реклами. Спеціалізовані видання. Друкована реклама: листівки, буклети, плакати, проспекти, каталоги.

- Особливості екранної реклами. Види кінороликів. Характер впливу телевізійної реклами.

- Звукове представлення товарів. Радіореклама.

- Інші види рекламного звернення.

- Переваги та недоліки основних засобів рекламного звернення.

2. Розгляд рефератів за запропонованою тематикою.

3. Виконання практичних завдань.
	+
	+

	4
	Тема 4. Регулювання рекламної діяльності

Практичне заняття 3.

План

1. Основні питання:

· Ввлив ре​клами на суспільство. Позитивні і негативні сторони.

· Характеристика учасників рекламного процесу. 

· Норми, правила та законодавче забезпечення рекламної діяль​ності за кордоном. Міжнародний кодекс рекламної практики.

· Законодавча база рекламної діяльності в Україні. 

· Відповідальність рекламодавця.

· Плагіат при розробці рекламного звернення.

· Суспільство проти реклами окремих видів товарів.

· Роль споживача у контролі за рекламним процесом. 

· Захист споживача від реклами сумнівних товарів та сумнівних маркетингових прийомів. 

· Відношення споживача до реклами.

2. Розгляд рефератів за запропонованою тематикою.

  3.  Виконання практичних завдань.
	+
	-

	5
	Тема 5: РОЗРАХУНОК РЕКЛАМНОГО БЮДЖЕТУ

Практичне заняття 4.

План

1. Основні питання, які підлягають вивченню:

- Економічна природа витрат на рекламу. 

- Визначення загального обсягу коштів, що асигнуються на рекламу. 

- Розподілення коштів по статтях витрат.

- Фактори, що визначають обсяг рекламних витрат.

- Різні підходи до визначення обсягу рекламного бюджету.

4. Розгляд рефератів за запропонованою тематикою.

5. Виконання практичних завдань.
	+
	+

	6
	Тема 6 - 7. Рекламні агентства і планування рекламних кампаній

Практичне заняття 5-7.

План

1. Основні питання:

-    Суть рекламної кампанії. Класифікація рекламних кампаній.

-  Види рекламних кампаній. Наростаюча та спадаюча рекламна кампанія.

-     Етапи проведення рекламних кампаній.

· Рекламні агентства, основні організаційні принципи, функції, права та обов'язки. 

· Класифікація рекламних агентств. 

· Рекомендації щодо проведення ефективної рекламної кампа​нії. 

· Вибір засобів та носіїв реклами. 

· Розміщення рекламного звер​нення.

Розглянути реферати за запропонованою тематикою.

Виконайте практичні завдання:


	+
	+


	7
	Тема 8. Планування і контроль результатів рекламної кампанії

Практичне заняття 8-9.

План

1. Основні питання:

· Засади контролювання результатів рекламної кампанії. Цілі та етапи контролю.

· Ревізія рекламної діяльності фірми. 

· Модель планування рекламної кампанії та аналізу її результа​тів. 

· Модель поточного контролю результатів рекламної діяльності фірми.

· Прогнозування результатів і контроль проведення рекламної кампанії. Статистичні та динамічні моделі.

· Контроль ефективності рекламного звернення. Показники ефективності.

· Ефективність використання рекламоносіїв. Оцінні моделі ви​користання рекламоносіїв.

· Концепції впливу сукупності виходів рекламного звернення на споживачів.

2. Розгляд рефератів за запропонованою тематикою.

3. Виконання практичних завдань.


	+
	-


6. САМОСТІЙНА РОБОТА

6.1. Тематика рефератів

Тема 1. Рекламне дослідження ринку

1. Поняття рекламного дослідження ринку. Особливості реклам​ного дослідження ринку у порівнянні з маркетинговими дослі​дженнями.

2. Основні напрямки рекламного дослідження ринку. 

3. Основні принципи рекламного дослідження ринку.

4. Етапи рекламних досліджень ринку. 

5. Рекламне дослідження ринку та отримання відповідей на пи​тання про роль кожного із елементів психологічної поведінки по​купця. 

6. Дослідження цілей реклами. Взаємозв'язок цілей реклами та методичних підходів дослідження.

7. Аналіз економічних умов та відповідних реакцій як рекламо​давців, так і покупців.

8. Кількісне вимірювання ставлення споживачів до реклами та їх поведінки. Порівняльні шкали для виміру. 

9. Моделі вивчення ієрархії поведінки споживачів. 

10. Дослідження впливу стимулу на пізнання за теорією рівня адаптації Гельсона.

Тема 2. Організація та структура рекламного процесу рекламодавця

1. Поняття рекламодавця. Характеристика рекламодавців окре​мих ринків.

2. Місце реклами в діяльності рекламодавців, які виробляють то​вари широкого вжитку.

3. Розробка торгової марки, вигоди франчайзингу. Використання торгового знака (марки).

4. Створення фірмового стилю: засади, особливості, принципи.

5. Основи планування торгової діяльності рекла​модавця. 

6. Особливості рекламної діяльності рекламодавця-посередника. 

Тема 3. Психологічні та естетичні основи реклами

1. Значення психологічного фактора в рекламному менеджменті. 

2. Моделі навчання (імітаційні моделі).

3. Теорія думок і уявлень людей про рекламу.

4. Мотиваційні моделі.

5. Психоаналітичний підхід Фрейда і реклама.

6. Теорія А. Маслоу про ієрархію потреб і реклама.

7. Американська теорія і практика використання моделей психо​логічної переробки інформації.

8. Психологічний процес сприйняття реклами. 

9. Емоційний рівень впливу рекламного звернення. Психологія емоцій в рекламі. 

10. Гумор у рекламі. 

11. Емоційні особливості сприйняття людиною окремих компонентів рекламного звернення: шрифту, зображення, кольору, звуку, світла, запаху. 

12. Вплив кольору на емоційний стан людини. Колір і просторові ілюзії в рекламі. Кольорові асоціації. Кольорові контрасти. Гармонія кольорів (колористичні схеми). Вплив освітлення на сприйняття кольору. 

13. Почерговість погляду людини. Конативний (поведінський) компонент рекламного впливу.

14.  Використання мотивації поведінки людини у розробці рекламного звернення. 

15. Психологічні прийоми, які застосовуються у рекламі: повторення, ефект контрасту, асоціації, ефект початку, ефект закінчення, незвичайність форм, розмірів тощо. 

Тема 4. Реклама на місці продажу

1. Визначення ефективної реклами на місці продажу. Особливості рекламування на місці продажу.

2. Устаткування та оснащення для реклами на місці продажу. Засоби інформативного, стимулюючого характеру. Інформативні та рекламні матеріали: визначення, замовлення та оформлення, використання.

3. Дизайн, елементи оформлення торгових точок, створення іміджу. Планування та оформлення приміщень, використання вітрин. Оформлення вітрин як форма реклами. Види вітрин. Особливості оформлення.

4. Використання зовнішньої реклами: на щитах, на товарах масового попиту, на повітряних кулях тощо.

Тема 5. Роль ярмарків і виставок у комунікаційній політиці

1. Розвиток ярмарків. Типи та види ярмарків і виставок. 

2. Цілі функціонування ярмарків: Встановлення ділових зв’язків, надання послуг інформаційно-комерційного та посередницького характеру, рекламування, пропаганда нових товарів, вивчення попиту потенційних покупців. 

3. Проведення ярмарків та виставок. Узгодження участі в ярмарках та маркетингової політики підприємства.

4. Опрацювання даних після ярмарків та виставок. Підведення підсумків участі в ярмарках та виставках. 

5. Проблеми організації та участі підприємств у виставках України.

Тема 6. Персональний продаж

1. Визначення персонального продажу, його види та комунікативні особливості. Організаційні форми персонального продажу.

2. Поняття сітьового маркетингу. Переваги створення сітьового маркетингу над щоденними випадковими зустрічами.

3. Досвід сітьового маркетингу в Україні.

4. Ідеї, стиль і техніка діяльності сучасного професійного комерсанта.

6.2. Розподіл часу на самостійну роботу по навчальних тижнях кожного семестру

	№ лекції
	№ тижня
	Написання рефератів
	Опрацювання теоретичного матеріалу до практичних занять, виконання домашніх завдань
	Опрацювання теоретичних і практичних питань до заліку
	Усього за тиждень, год.

	
	
	Денна
	Заочна
	денна
	Заочна
	денна
	заочна
	денна
	Заочна

	1
	1
	1
	-
	1
	2
	1
	2,5
	3
	4,5

	
	2
	1
	-
	1
	2
	1
	2,5
	3
	4,5

	2
	3
	1
	-
	1
	2
	1
	2,5
	3
	4,5

	
	4
	1
	-
	1
	2
	1
	2,5
	3
	4,5

	3
	5
	-
	-
	1
	2
	1
	2,5
	2
	4,5

	
	6
	-
	-
	1
	2
	1
	2,5
	2
	4,5

	4


	7
	-
	-
	1
	2
	1
	2,5
	2
	4,5

	
	8
	1
	-
	1
	2,5
	1
	2,0
	3
	4,5

	5


	9
	-
	-
	1,5
	2
	1
	2,5
	2,5
	4,5

	
	10
	-
	-
	1,5
	2,5
	1
	1,0
	2,5
	3,5

	6
	11
	-
	-
	1,5
	2
	1
	1,5
	2,5
	3,5

	
	12
	-
	-
	1,5
	2
	1
	1,5
	2,5
	3,5

	
	13
	-
	-
	1,5
	2
	1
	2,0
	2,5
	4

	7


	14
	-
	-
	1,5
	2
	1
	1,5
	2,5
	3,5

	
	15
	-
	-
	1,5
	2,5
	1
	1,5
	2,5
	3,5

	8
	16
	-
	-
	1,5
	2
	1
	2,0
	2,5
	4

	
	17
	1
	-
	1
	2,5
	1
	1,0
	2
	3,5

	
	18
	1
	-
	1
	2
	1
	1,5
	2
	3.5

	Всього за семестр, год.
	7
	-
	22
	38
	18
	35
	47
	73


7. Поточний та підсумковий контроль знань

8.1. Поточний контроль знань студентів складається з:

опитування на практичних заняттях з теоретичних питань; 

контролю самостійного опрацювання окремих питань у вигляді написання рефератів;

самостійного вирішення ситуаційних задач на практичних заняттях;

виконання поточних контрольних робіт;

відповідей на тестові питання за розділами курсу;

виконання домашніх самостійних завдань з дослідження рекламної діяльності фірм.

8.2. Підсумковий контроль полягає у здачі  заліку з курсу. 

Критерії оцінювання знань наведені  у додатку Б.

8. Методичне забезпечення

	Місце знаходження
	Реєстра-ціонний номер
	Електронний код
	Методичне забезпечення

	
	
	
	Назва методичних розробок, автор
	Обсяг, стор.
	Кіль-кість
	Рік видання

	Чит. зал № 1
	
	+
	Конспект лекцій з курсу "Рекламний менеджмент", Добрянська В.В.
	
	
	2003

	кафедра
	
	
	Методичні розробки практичних занять з курсу "Рекламний менеджмент", Добрянська В.В.
	14
	2
	2004

	кафедра
	
	
	Методичні вказівки до самостійної роботи та до контрольних робіт студентів заочної форми навчання з курсу "Рекламний менеджмент", Добрянська В.В.
	22
	2
	2004

	кафедра
	
	
	Тести для контролю знань з курсу "Рекламний менеджмент", ДобрянськаВ.В.
	8
	2
	2004


9. ПЕРЕЛІК ЛІТЕРАТУРНИХ ДЖЕРЕЛ

Основна література

	№
	Назва і вихідні дані
	Бібліо-течний шифр
	Ефект-ронний код
	Рік видання і кільнкість сторінок
	Кількість

	
	
	
	
	
	Читальний зал
	Навча-льний абоне-мент
	Науко-вий абоне-мент

	1
	Международный кодекс рекламной практики / Пер. Н. В. Гениной, В.Е.Демидова. — К.: Укрреклама.
	
	
	2005,

 12 с.
	
	
	

	2
	Закон України «Про рекламу» // Урядовий кур'єр.
	
	
	1996. ,

№ 137-138,

с. 6—7.
	2
	
	

	3
	Котлер Ф. Маркетинг. - М., "Росинтэр". 
	У 584
	
	2005 г.,

748 с.
	6
	
	

	4
	Картер Г. Эффективная реклама. - К., "Лібра"
	
	
	2008 г.,

208 с.
	
	
	

	5
	Обрытько “Рекламный    менеджмент”. – К.: МАУП
	
	
	2000 г.,

120 с.
	
	
	


Додаткова література

	№
	Назва і вихідні дані
	Бібліо-течний шифр
	Ефект-ронний код
	Рік видання і кільнкість сторінок
	Кількість

	
	
	
	
	
	Читальний зал
	Навча-льний абоне-мент
	Науко-вий абоне-мент

	1
	Айзенберг. М. Менеджмент рекламы. — М.: ИнтелТех.
	
	
	 1993 г.,

487 с.
	
	
	

	2
	Болт Г.Дж. Практическое руководство по управлению сбытом. - пер. с англ. М.: Экономика.
	
	
	1989 г.,

293 с.
	
	
	

	3
	Гермогенова Л.Ю. Эффективная реклама в России. – М.: РусПартнер. 
	
	
	1994 г.,

252 с.
	
	
	

	4
	Дайян А. Реклама. — М.: Прогресс- Универс.
	
	
	 1993 г.,

711 с.
	
	
	

	5
	Демидов В. Е. Почему именно ФОСТИС ? — М.: Экономика
	
	
	 1990 г.,

157 с.
	
	
	

	6
	Ильин В. Я. Тайны рекламы: Как сделать рекламу в России и госу​дарствах содружества. — Тверь: Российский брокер.
	
	
	 1992 г.,

384 с.
	
	
	

	7
	Ромат Е. Реклама в системе маркетинга. - Харьков: "Студцентр".
	
	
	1995 г.,

317 с. 
	
	
	


                                                           Додаток А

ПРОГРАМНІ ПИТАННЯ

для контролю знань
	№

п/п
	Питання
	Основна література

	
	
	Котлер “Основы маркетинга”
	Обрытько “Рекламный    менеджмент”
	Картер “Эффективная реклама”

	1
	Зміст поняття "реклама".
	473-474
	
	

	2
	Історія виникнення та розвитку реклами. Елементи реклами у Стародавньому світі та Середньовіччі. Реклама в умовах росту промислового виробництва (кінець ХІХ - початок ХХ ст.). Поява спеціалізованих рекламних агентств.
	475-477
	3-14
	

	3
	Реклама в умовах "ринку покупця" (наш час).
	
	15-19
	

	4
	Роль і логіка рекламної діяльності, направлена на досягнення успіху. Умови ефективності реклами.
	
	30-37
	

	5
	Вплив реклами на адресатів СМК (системи маркетингових комунікацій). Реклама як елемент СМК.
	
	
	8-11

	6
	Характеристики реклами. Роль реклами в економіці, мистецтві, житті суспільства.
	
	
	

	7
	Класифікація реклами.  
	480-481
	
	

	8
	Рекламне звернення - суть, визначення, роль. Вплив рекламного звернення  на свідомість людини.
	481-482
	
	

	9
	Складові рекламного звернення. 
	482-483
	
	

	10
	Зміст рекламного звернення. Рівні впливу рекламного звернення: когнитивний, аффективний, суггестивний, конактивний.
	
	
	

	11
	Рекламні моделі: AIDA, ACCA, DIBABA, DAGMAR, "Схвалення", їх суть, рівні впливу та механізм дії. 
	
	
	

	12
	Теорія мотивації у контексті рекламного звернення. Моделі впливу: раціональні, емоціональні, свідомі.
	483-484
	
	

	13
	Форма рекламного звернення. Вибір типу звернення. 
	484-485
	
	

	14
	Стиль рекламного звернення. Деякі основні варіанти стилів рекламного звернення.
	
	
	

	15
	Психологія впливу рекламного звернення.
	
	
	

	16
	Структура рекламного звернення. Три основні питання формування структури рекламного звернення. 
	
	
	74-78

	17
	Композиція рекламного звернення. Салоган, зачин, інформаційний блок, довідкові відомості, ехо-фраза.
	
	
	78-84

	18
	Етапи вибору рекламоносіїв. Критерії вибору засобів передачі рекламного звернення.
	
	
	11-45

	19
	Особливості реклами в пресі та друкованої реклами. Спеціалізовані видання. Друкована реклама: листівки, буклети, плакати, проспекти, каталоги.


	
	
	45-67; 72-98

	20
	Особливості екранної реклами. Види кінороликів. Характер впливу телевізійної реклами.
	
	
	149-156

	21
	Звукове представлення товарів. Радіореклама.
	
	
	148-149

	22
	Переваги та недоліки основних засобів рекламного звернення.
	
	
	136-148

	23
	Формування рекламного бюджету. Економічна природа витрат на рекламу.
	
	95-96
	

	24
	Визначення загального обсягу коштів, що асигнуються на рекламу. Розподілення коштів по статтях витрат.
	
	96-98
	

	25
	Фактори, що визначають обсяг рекламних витрат. 
	490-492
	
	

	26
	Різні підходи до визначення обсягу рекламного бюджету.
	
	96-98
	

	27
	Задачі, що вирішує рекламне агентство. Характеристики роботи рекламного агентства.
	478-479
	
	182-184

	28
	Підрозділи рекламного агентства та їх функції. 
	478-479
	
	184-187

	29
	Суть рекламної кампанії. Класифікація рекламних кампаній.
	
	50-55
	

	30
	Види рекламних кампаній. Наростаюча та спадаюча рекламна кампанія.
	
	74-84
	

	31
	Етапи проведення рекламних кампаній.
	
	55-66
	

	32
	Етапи процесу контролю рекламної діяльності. Цілі, які переслідує контроль рекламної діяльності.
	
	91-93
	

	33
	Види контролю рекламної діяльності. Стратегічний та тактичний контроль рекламної діяльності.
	
	93-95
	

	34
	Визначення ефекту реклами. Методи визначення ефективності рекламної діяльності: посттестування, метод Геллана-Робінсона, метод Старча, метод "тайників".
	
	
	95-97

	35
	Показники, що характеризують ефективність реклами.
	491-492
	
	97-98

	36
	Відповідальність рекламодавця. Плагіат при розробці рекламного звернення.
	
	20-22
	

	37
	Роль споживача у контролі за рекламним процесом. 
	
	21-22
	

	38
	Роль споживача у контролі за рекламним процесом. 
	
	22-23
	

	39
	Державне регулювання рекламної діяльності. Правова відповідальність рекламодавця. 
	
	23-26
	

	40
	Міжнародні  правила проведення рекламної діяльності. Кодекси МТП. 
	
	23-26
	


   Додаток Б

Критерії оцінювання знань.

Розроблена система визначає порядок оцінювання знань з метою удосконалення ритмічності роботи студентів протягом навчального семестру. Модульного - рейтингова система навчання дозволяє здійснити більш рівномірний розподіл навантаження роботи студентів на весь навчальний рік та адаптації до загальноєвропейських вимог , визначених Європейською системою залікових кредитів (ЕСТS ).

Організація модульно - рейтингового контролю знань студентів спрямована на ефективну реалізацію таких знань, умінь та навичок, та переведення показників згідно з методикою академічної успішності студентів в шкалу ЕСТS, і спрямований на ефективну реалізацію таких завдань :

· підвищення мотивації студентів до систематичної активної роботи впродовж навчального семестру та забезпечення на цій основі формування стійких знань, умінь та навичок;

· активне засвоєння студентами матеріалу вподовж навчального семестру та його систематизацію;

· відкритість контролю: ознайомлення студентів на початку вивчення дисципліни зі змістом модульних контрольних робіт, формами поточного контролю знань та критеріями їх оцінювання;

· забезпечення належних умов вивчення програмного матеріалу і підготовки до контрольних заходів, шляхом досягнення чіткого їх розмежування за змістом та у часі;

· розширення можливостей для всебічного розкриття здібностей студентів, розвитку їх творчого мислення та підвищення ефективності роботи викладацького складу.

Структура залікового кредиту навчальної дисципліни

Основою для розроблення правил модульно - рейтингової оцінки знань є структура залікового кредиту навчальної дисципліни згідно з робочою навчальною програмою. Навчальна дисципліна розподіляється на змістовні модулі, що являють собою логічно завершену частину навчальної дисципліни, в результаті вивчення якої студент отримує певну сукупність знань та вмінь. У даному випадку кількість модульних робіт у відповідності до кількості кредитів відведених на вивчення дисципліни в семестрі 2 кредити  (ціна кредиту ЕСТS складає 36 академічних годин) приймаємо 1.

Форми контролю та система оцінювання знань

Згідно освітньо - професійних програм підготовки спеціаліста передбачені такі форми контролю :

Основні завдання з контролю знань студентів :

· завдання поточного контролю знань — це перевірка засвоєння певного матеріалу, проведення розрахункових робіт, опрацювання тестів, теми чи розділу, умінь публічно чи письмово представити певний матеріал, експрес - опитування на лекціях;

· завдання оцінювання самостійної роботи студента є перевірка умінь та
навичок самостійного одноосібного або колективного виконання завдань викладача;

· модульний контроль -  перевірка засвоєння студентом програмного матеріалу в цілому, та уміння сформувати своє ставлення до певної проблеми навчальної дисципліни тощо.

Оцінювання знань (рейтингова оцінка) з навчальної дисципліни здійснюється за сумою балів отриманих у процесі вивчення дисципліни, приведена до 100-бальної шкали. За рейтинговою оцінкою визначають також оцінку ЕСТS (від А до Р ) та традиційна чотирибальна національна оцінка згідно з обов'язковою для всіх навчальних дисциплін таблицею . Залік як форма підсумкового контролю виставляється при наявності рейтингової оцінки понад 60 балів.

Таблиця 1

	Рейтингова оцінка
	Оцінка за шкалою ЕСТS
	Оцінка за традиційною національною шкалою

	91-100
	А – відмінно
	5- відмінно

	81-90
	В- дуже добре
	4-добре

	71-80
	С - добре        
	

	61-70
	D – задовільне
	3-задовільно

	51-60
	Е – достатньо
	

	31-50
	FХ - незадовільно з можливістю повторної атестації
	2-незадовільно

	0-30
	F- незадовільно з необхідністю повторністю повторного курсу
	


Об'єктами поточного контролю знань студентів є:

· систематичність роботи на лекційних зайняттях ( повне та якісне ведення конспекту лекцій, активність та повна якісна відповідь на лекціях під час опитування викладачем );

· якісне виконання завдань та активність роботи на практичних заняттях;

· виконання завдань для самостійного опрацювання, а саме написання рефератів, самостійне наукове дослідження, підготовка аналітичного огляду , аналітично-розрахункова робота ;

·  написання наукових статей, тестів;

· організація модульного контролю знань за цих обставин здійснюється після опанування студентом певного модуля за результатами опрацювання тестів, розв'язок практичних завдань , відповідей на теоретичні питання, виконання контрольних завдань.

Розрахункова таблиця модульно-рейтингового оцінювання знань

 студентів денної форми навчання з дисципліни  “Реклама та рекламна діяльність”

Таблиця 2

	Вид навчальної діяльності або форма перевірки знань
	Кількість балів за 100 бальною шкалою
	Вагомість у балах одиниці занять аудиторного навантаження; оцінювання якості навчання

	Лекційні заняття
	15
	15/18 = 0,83

	Практичні заняття (присутність, активність)
	10
	10/ 18 = 0,56 +(-) додаткові бали за якісну (не якісну) роботу на практичному занятті

	Поточний контроль знань (тести, завдання, контрольні роботи)
	40
	 Якість оцінювання кожного тестування: оцінки: "відмінно" - 100% (40 балів);

"дуже добре" - 90% (36 балів); 

"добре" - 80% (32 бала); 

"задовільно" - 60% (24 бала) ***

	Модульний контроль знань (теоретичні теми, модулі)
	30
	Якість модульного контролю: оцінки: "відмінно" - 100% (30 балів); 

"дуже добре" - 90% (27 балів); 

"добре" - 80% (24 бала);

"задовільно" - 60% (18 балів) ****

	Резерв викладача
	5
	Самостійне (наукове) дослідження проблеми, реферат, аналітичний огляд, розрахункова робота, джерело підвищення балів на практичних (лекційних) заняттях

	Максимальна кількість балів за дисципліну
	100
	


Розрахункова таблиця модульно-рейтингового оцінювання знань студентів заочного факультету з дисципліни  "Реклама і рекламна діяльність" 

 Таблиця 3

	Вид навчальної діяльності або форма перевірки знань
	Кількість балів за 100 бальною шкалою
	Вагомість у балах одиниці занять аудиторного навантаження; оцінювання якості навчання

	Лекційні заняття
	15
	15/4 =3,8*

	Практичні заняття (присутність, активність)
	15
	15/ 2 =7,5 +(-) додаткові бали за якісну (не якісну) роботу на практичному занятті **

	Контрольна робота: з захистом у встановлений термін (до початку сесії)
	(30) 30
	(до 30 балів у разі зарахування контрольної роботи) Якість оцінювання курсової роботи: оцінки: "відмінно" - 30 балів; "дуже добре" - 27 балів; "добре" - 24 бала; "задовільно" - 18 балів

	- з захистом після встановленого терміну
	50% 15
	(до 15 балів у разі зарахування контрольної роботи) Якість оцінювання курсової роботи: оцінки: "відмінно" - 15 балів;                       "дуже добре" - 14 балів; "добре" - 12 балів; "задовільно" - 9 балів

	Модульний контроль знань (залік)
	30
	30/N. Якість модульного контролю: оцінки: "відмінно" - 100% (30 балів); "дуже добре" - 90% (27 балів); "добре" - 80% (24 бала); "задовільно" - 60% (18 балів)

	Резерв викладача
	10
	Самостійне виконання завдань, особисті консультації, присутність на всіх видах занять *****

	Максимальна кількість балів за дисципліну
	100
	


Примітки:

*N - тут и далі кількість занять або одиниць поточного контролю, одиниць. Наприклад, якщо передбачено 18 годин лекційних занять, то вагомість одного заняття складатиме 8/18=0,45 бала. За кожне пропущене та не відпрацьоване заняття, викладач має право віднімати відповідну кількість балів (відповідно до 0,45 бала у наведеному прикладі);

**Наприклад, якщо вагомість одного практичного заняття 0,45 бала, то за активну поведінку (відповіді, рішення задач тощо) викладач може додати на свій власний розсуд 0,1 (0,2...) бала або за рахунок існуючого резерву або за рахунок пропущених занять; відповідно за бездіяльність, не якісну поведінку пропонується на власний розсуд викладача знімати певну кількість балів; в кінці кожного практичного заняття виставляти отримані студентами бали;

***Включаючи поточні контрольні роботи, рішення завдань, як одиницю поточного контролю, рівну з тестом;

****Наприклад, якщо передбачено 8 поточних тестів та 2 контрольні роботи, вагомість кожної одиниці поточного контролю складатиме 20/10=2 бали. Відповідно за оцінку "5" студент отримує 2 бали; "4" - 1,6 бала; "З" - 1,2 бала;

*****На власний розсуд викладача.

Таблиця відповідності шкали оцінювання EСTS 

з національною системою оцінювання в Україні та ПолтНТУ

Таблиця 4

	Оцінка за шкалою ECTS
	Оцінка за національною шкалою
	Рейтингова 

оцінка

	А
	Відмінно – відмінне виконання лише з незначною кількістю помилок
	5

(відмінно)
	РСЗ.03

РСВ.03

100 балів

	В
	Дуже добре – вище середнього рівня з кількома помилками
	4

(добре)
	РСЗ.03

РСВ.02

95 балів

	С
	Добре – в загальному правильна робота з певною кількістю значних помилок
	
	РСЗ.02

РСВ.02

85-95 балів

	D
	Задовільно – непогано, але зі значною кількістю недоліків
	3

(задовільно)
	РСЗ.02

РСВ.01

75-85 балів

	Е
	Достатньо – виконання задовольняє мінімальні критерії
	
	РСЗ.01

РСВ.01

60-75 балів

	FX
	Незадовільно – потрібно працювати перед тим, як перескладати
	2

(незадовільно)
	-

	F
	Незадовільно – необхідна серйозна подальша робота, обов’язковий повторний курс
	
	-


Критерії  рівня сформованості знань.

	№
	Назва рівня сформованості знань
	Зміст кваліфікаційного критерію сформованості знань
	Шифр критерія

	1
	Понятійний
	Знання та відтворення понятійно-категоріальної інформації про об'єкти, предмети, властивості, процеси, методи та способи діяльності.
	РСЗ.01

	2
	Фундаментальний
	Знання теорії, законів, закономірностей, об'єктів, предметів, їх властивостей, процесів, методів (алгоритмів) та способів діяльності, що необхідні для прийняття та здійснення рішень, в тому числі і в екстремальних умовах.
	РСЗ.02

	3
	Прикладний 

Творчий
	Знання теорії, законів, закономірностей, об'єктів, предметів, їх властивостей, процесів, методів (алгоритмів) та способів діяльності на рівні, що достатній для формування та впровадження власної моделі професійної діяльності, в тому числі і в екстремальних умовах.
	РСЗ.03


Критерії  рівня сформованості вмінь.

	№
	Назва рівня сформованості вмінь
	Зміст кваліфікаційного критерію сформованості вмінь
	Шифр критерія

	1
	Репродуктивний
	Вміння відтворити досвід практичної діяльності шляхом самостійного вибору та застосування типових методів (алгоритмів) діяльності у стандартних умовах.
	РСВ.01

	2
	Алгоритмічний (евристичний)
	Вміння вирішувати типові фахові завдання шляхом застосування типових методів (алгоритмів) діяльності.
	РСВ.02

	3
	Творчий
	Вміння вирішувати фахові завдання шляхом застосування нових методів (алгоритмів) діяльності в нових умовах.
	РСВ.03


Головними професійними критеріями при оцінці знань та вмінь студентів є гнучкість концептуального управлінського мислення, вміння комплексно оцінювати управлінську ситуацію, точність аналітичного розв'язання, влучність та стислість виразу думки, вміння точно визначати соціальну, економічну, організаційну та екологічну ефективність прийнятих рішень.

Оцінка "відмінно" (5): лише тоді, коли студент продемонстрував усі (або майже усі) критеріальні вміння та якості у повній мірі, або не більше  як по одному пункту - лише частково.

Оцінка "добре" (4): студент продемонстрував відповідність професійним критеріям у повній мірі лише по частині визначених пунктів (але необхідно в їх більшості).

Оцінка "задовільно" (3): студент продемонстрував відповідність професійним критеріям в основному лише частково, а можливо в дечому - і в повній мірі (але з меншості обраних критеріїв).

Оцінка "незадовільно" (2): лише в тому разі, коли студент не зміг у визначених межах продемонструвати відповідність власних дій та рішень професійним критеріям 
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