ЧАСТНОЕОБРАЗОВАТЕЛЬНОЕУЧРЕЖДЕНИЕ
ПРОФЕССИОНАЛЬНОГООБРАЗОВАНИЯ
«СТАВРОПОЛЬСКИЙМНОГОПРОФИЛЬНЫЙКОЛЛЕДЖ»

	
РАССМОТРЕНО
на заседании кафедры «Экономики и туризма»
Протокол № 5 от «15» января 2024г.


	
УТВЕРЖДАЮ Директор

__________Н.В. Кандаурова

«____» ____________ 2024 г.








ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ И ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ


Дисциплина: «Психология рекламы»
Форма обучения: очная
Для обучающихся по специальности 42.02.01 Реклама







 









Ставрополь, 2024

СОДЕРЖАНИЕ

	1. ПАСПОРТ ФОНДА ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ И ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ
	
3

	2. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ФОНДА ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ
	6

	3. ТИПОВЫЕ ЗАДАНИЯ ДЛЯ ОЦЕНКИ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ В ФОРМЕ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ
	
8

	4. [bookmark: _Hlk211336508]ТИПОВЫЕ ЗАДАНИЯ ДЛЯ ОЦЕНКИ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ В ФОРМЕ ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ
	
25




1. ПАСПОРТ ФОНДА ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ И ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ

1.1 Область применения ФОС дисциплины
Фонд оценочных средств текущего контроля и промежуточной аттестации предназначен для объективной оценки уровня сформированности компетенций в ходе проведения текущего контроля и промежуточной аттестации по дисциплине Психология рекламы.

1.2 Место дисциплины в структуре основной профессиональной образовательной программы
[bookmark: _GoBack]Дисциплина Психология рекламы относится к общепрофессиональным дисциплинам общепрофессионального учебного цикла раздела профессиональной подготовки.

1.3 Результаты освоения дисциплины, подлежащие проверке

	Код компетенции
	Формулировка компетенции
	Знания, умения 
	Формы и методы контроля и оценки

	ОК 01
	Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно 
к различным контекстам
	Умения: 
	

	
	
	распознавать задачу и/или проблему в профессиональном и/или социальном контексте (У-1)
	Практические задания и задачи

	
	
	анализировать задачу и/или проблему и выделять её составные части; определять этапы решения задачи; 
(У-2)
	

	
	
	составлять план действия; определять необходимые ресурсы;
(У-3)
	

	
	
	владеть актуальными методами работы в профессиональной и смежных сферах (У-4)
	

	
	
	реализовывать составленный план (У-5)
	

	
	
	оценивать результат и последствия своих действий (самостоятельно или с помощью наставника) (У-6)
	

	
	
	Знания:
	

	
	
	актуальный профессиональный и социальный контекст, в котором приходится работать и жить (З-1)
	Собеседование

	
	
	основные источники информации и ресурсы д
ля решения задач и проблем в профессиональном и/или социальном контексте (З-2)
	

	
	
	алгоритмы выполнения работ в профессиональной и смежных областях (З-3)
	

	
	
	методы работы в профессиональной и смежных сферах (З-4)
	

	
	
	структуру плана для решения задач (З-5)
	

	
	
	порядок оценки результатов решения задач профессиональной деятельности (З-6)
	

	ОК 04
	Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде
	Умения: 
	

	
	
	организовывать работу коллектива и команды (У-7)
	Практические задания и задачи

	
	
	взаимодействовать с коллегами, руководством, клиентами в ходе профессиональной деятельности (У-8)
	

	
	
	Знания:
	

	
	
	психологические основы деятельности коллектива, психологические особенности личности (З-7)
	Собеседование

	
	
	основы проектной деятельности (З-8)

	

	ОК 05
	Осуществлять устную и письменную коммуникацию на государственном языке Российской Федерации с учетом особенностей социального и культурного контекста
	Умения: 
	

	
	
	грамотно излагать свои мысли и оформлять документы по профессиональной тематике на государственном языке (У-9)
	Практические задания и задачи

	
	
	проявлять толерантность в рабочем коллективе (У-10)
	

	
	
	Знания:
	

	
	
	особенности социального и культурного контекста (З-9)
	Собеседование

	
	
	правила оформления документов и построения устных сообщений (З-10)
	




1.4 Перечень общих и профессиональных компетенции

В результате освоения дисциплины формируются следующие компетенции:
ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам;
ОК 04 Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде;
ОК 05 Осуществлять устную и письменную коммуникацию на государственном языке Российской Федерации с учетом особенностей социального и культурного контекста.





2. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ФОНДА ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ

2.1 Структура и распределение результатов освоения дисциплины и методов контроля
	Контролируемые (разделы) темы дисциплины
(в соответствии с программой)
	Код оцениваемой
компетенции
	Освоенные
умения
	Усвоенные
знания
	Форма контроля
(текущий контроль /
промежуточная
аттестация)
	Наименование
элемента
оценочного средства (методы
контроля)

	Введение. Предмет и задачи учебной дисциплины «Психология рекламы»
	ОК 01, ОК 04, ОК 05
	У-1
	З-1, З-5
	Текущий контроль
	собеседование; практические задания и задачи

	Рационально-эмоциональный баланс рекламного сообщения
	ОК 01, ОК 04, ОК 05
	У-4
	З-5, З-6
	Текущий контроль
	собеседование; практические задания и задачи

	Психология рекламы как научная и прикладная дисциплина
	ОК 01, ОК 04, ОК 05
	У-1, У-2
	З-2, З-10
	Текущий контроль
	собеседование; практические задания и задачи

	Рекламная деятельность как психотехнология
	ОК 01, ОК 04, ОК 05
	У-3
	З-3, З-5
	Текущий контроль
	собеседование; практические задания и задачи

	Когнитивные аспекты рекламного воздействия
	ОК 01, ОК 04, ОК 05
	У-8, У-9
	З-7
	Текущий контроль
	собеседование; практические задания и задачи

	Эмоциональные аспекты рекламного воздействия
	ОК 01, ОК 04, ОК 05
	У-5, У-6
	З-9
	Текущий контроль
	собеседование; практические задания и задачи

	Поведенческие аспекты рекламного воздействия
	ОК 01, ОК 04, ОК 05
	У-7,У-10
	З-7, 
	Текущий контроль
	собеседование; практические задания и задачи

	Психология мотивации в рекламе
	ОК 01, ОК 04, ОК 05
	У-3, У-4, У-7
	З-8, З-9
	Текущий контроль
	собеседование; практические задания и задачи

	Мотивационные факторы целевого поведения
	ОК 01, ОК 04, ОК 05
	У-4, У-7
	З-7
	Текущий контроль
	собеседование; практические задания и задачи

	Роль эмоций в восприятии рекламного сообщения.
	ОК 01, ОК 04, ОК 05
	У-8, У-10
	З-1, З-9
	Текущий контроль
	собеседование; практические задания и задачи

	Зачет
	ОК 01, ОК 04, ОК 05
	У-1 – У-10
	З-1 – З-10
	Промежуточная аттестация
	Вопросы к зачету





3. ТИПОВЫЕ ЗАДАНИЯ ДЛЯ ОЦЕНКИ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ В ФОРМЕ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ
3.1 Вопросы для собеседования по дисциплине

1. Использование мифов в рекламе.
2. Психология цвета и формы в рекламе.
3. Суггестивные технологии в рекламе.
4. Психологическая безопасность потребителя в рекламе.
5. Проблема манипулирования в рекламе.
6. Реклама как инструмент мифологизации сознания.
7. Психологические аспекты создания рекламных роликов.
8. Кинестетика и проксемика в рекламе.
9. Психолингвистические технологии в рекламе.
10. Методы психоаналитической экспертизы рекламы.
11. Этнопсихологические особенности рекламы.
12. Тендерные стереотипы при создании рекламы.
13. Создание и использование образа-желания в наружной рекламе.
14. Психологические аспекты восприятия рекламы.
15. Использование современных психотехнологий в рекламе.
16. Роль архетипов в рекламе.
17. Методы исследования целевой аудитории.
18. Психология потребительского поведения.

Критерии оценки:
Оценка «отлично» выставляется студенту, если дан правильный и полный ответ на вопросы.
Оценка «хорошо» выставляется студенту, если дан правильный, но не остаточно полный и логичный ответ на вопросы.
Оценка «удовлетворительно» выставляется студенту, если дан частично правильный ответ на вопросы.
Оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту, если не дан правильный ответ на вопросы.




3.2 Комплект задач
Решение ситуационных задач

Практическое задание №1.
Проанализируйте рекламные обращения в печатных изданиях, на радио и телевидении и выберите те из них, в которых уникальное торговое предложение сформулировано наиболее удачно. Обоснуйте свой выбор.
Практическое задание №2.
Проанализируйте рекламные обращения в средствах массовой информации на предмет их стилевого оформления. Приведите примеры разных видов стилевого исполнения рекламы.
Практическое задание №3.
Определите, какие личностные качества наиболее важны для будущего специалиста по рекламе, а какие могут стать препятствием на пути к успеху - созданию эффективной, психологически грамотной, одновременно достоверной и художественной рекламы.
Составьте свой список необходимых положительных и мешающих в работе отрицательных личностных качеств для создателей рекламы. Положительные качества пишите справа, отрицательные - слева. На первое место ставьте более желательные и более нежелательные. Постарайтесь сделать так, чтобы общее количество тех и других качеств было примерно одинаковым.
Практическое задание №4.
Рассмотрите некоторые архетипические знаковые коды, использование которых в рекламе вызывает глубинные ассоциации. Заполните таблицу.

Таблица. Значение архетипических знаковых кодов в рекламе
	Архетипические знаковые коды
	Значение

	Солнце
	

	Небо
	

	Вода
	

	Звезды
	

	Дерево жизни
	

	Лестницы, колонны, арки, башни, дворцы, маяки
	

	Колодец, тоннель
	

	Спираль (вихрь)
	




Практическое задание №5.
Использование архетипов в рекламе позволяет преувеличивать отдельные качества товара, создавать его пространственный образ.
Проанализируйте, для рекламы каких товаров целесообразно использовать нижеприведенные архетипы, и заполните таблицу.

Таблица. Образы архетипов, используемых в рекламе
	Архетип
	Товар, для рекламы которого
целесообразно использовать данный архетип

	Правитель
	

	Герой
	

	Тень
	

	Анима
	

	Анимус
	

	Великая мать
	

	Хранитель
	

	Трикстер (обманщик)
	


Практическое задание №6.
Выберите из телевизионной рекламы удачную и неудачную рекламу. Определите причины успеха/ неуспеха работы режиссера рекламного ролика.
Практическое задание №7.
Какое средство имиджелогии в марте 2010 г. использовала PR - команда Саакашвили в целях поддержания имиджа президента после распространения вымышленной информации пропрезидентским каналом «Имеди» о нападении российской армии на территорию Грузии, убийстве первого лица страны?
Для справки: в сообщении телеканала «Имеди» от 13.03.10 без всяких предупреждений и вступлений было сообщено, что «сегодня утром в Цхинвали был совершен теракт против главы Южной Осетии Эдуарда Кокойты, после чего российские войска вторглись в Грузию». Далее говорилось: «Правительство и президент Михаил Саакашвили были эвакуированы». Через несколько минут телекомпания сообщила о гибели Саакашвили и создании народного Правительства во главе с Нино Бурджанадзе.
Программа продолжалась полчаса, и после сообщений «об ужасных бомбардировках аэропортов и морских портов Грузии» телекомпания, наконец, сообщила, что это был «специальный репортах о возможном развитии событий».
Комментарии президента Грузии: Михаил Саакашвили отверг обвинения в свой адрес о причастности к выходу этого сюжета, и заявил, что считает, хотя и неприятным, но полезным субботний инсценированный репортах телекомпании «Имеди» о возможном «российском военном вторжении». «Несмотря на то, какие сценарии у них написаны, а вчерашний сценарий был, к сожалению, очень реалистичным, и в этом отношении, я считаю, что, несмотря на такую нервную реакцию, возможно, вчерашний репортах станет препятствием для них в осуществлении своих планов», – сказал М. Саакашвили в воскресенье на встрече с жителями Болнисского района. Он также подчеркнул, что не хочет новой войны и подверг критике высказывания представителей оппозиции, что якобы руководство Грузии желает войны с Россией. «Если бы мы говорили, что хотим войны, то нас можно было бы критиковать. Но когда мы этого не делаем, ведь мы не сумасшедшие, это, мягко говоря, не соответствует действительности. Больше всех цену миру знаем мы», – заявил глава Грузии. Он добавил, что пока лидеры оппозиции не стали ездить в Москву, грузинское руководство «вообще избегало говорить на российскую тему». «Я уверен в нашем будущем, но именно поэтому нам нужна особая осторожность, мобилизация, и сохранение нашей свободы. Я уверен в мудрости и смелости нашего общества. И в конечном счете – все будет хорошо, и тенденции в этом направлении есть», – заверил М. Саакашвили. Он также добавил, что мировое сообщество «постепенно узнает правду о войне в августе 2008 года, и сегодня нас слушают внимательно по поводу того, как Россия может напасть на Грузию».
Практическое задание №8.
Каждый вид рекламы имеет позитивные и негативные стороны. Определите, к какому средству рекламы относятся следующие характеристики, и заполните таблицу.
· отсутствие избирательности
· широкий охват аудитории, работа в режиме реального времени
· низкая стоимость
· личные контакты
· визуальное ознакомление с товаром
· высока стоимость, мимолетность рекламного контакта
· однократность визуального контакта
· многократность визуального контакта
· сочетание изображения, звука и движения
· небольшая аудитория вторичного контакта
· кратковременность существования, низкое качество воплощения
· представление только звуковыми средствами, мимолетность рекламного контакта
· высокая степень привлечения внимания, широта охвата аудитории
· высокое качество воспроизведения, длительность существования
	
	Достоинства
	Недостатки

	Газетное объявление
	
	

	Телевизионная программа
	
	

	Рекламная статья в журнале
	
	

	Штендер
	
	

	Воблер
	
	

	Контекстная реклама
	
	

	Презентация на выставке
	
	

	Ярмарка
	
	


Практическое задание №9.
Заполните таблицу, правильно сопоставив пример рекламного приема с соответствующим примером:
	Новая бутылка фирмы «Кока-кола» даже на ощупь отличается от продукции
основных конкурентов - фирмы «Пепси-копа».
	Барьер перед нежелательным
клиентом

	Парикмахерский салон «Анна» сделает бесплатно стрижку по предъявлении
паспорта всем Аннам
	Включение клиента в действие

	«У нас дорого. Но качественно», «Картины — это вложение капитала в
вечность, если, конечно, Вы можете себе позволить вложение в вечность…»
	Скидки, льготы

	«Здесь Вы можете купить программное обеспечение» и «Прежде, чем принять решение о приобретении, каждый наш Клиент может поработать у
нас с нашими программными продуктами».
	Отстройка от конкурентов


Практическое задание №10.
Покажите специфику, преимущества и недостатки печати, радио, Интернета и телевидения как средств рекламной коммуникации (в виде сводной аналитической таблицы).
Практическое задание №11.
Найти в телевизионных роликах, социальной, наружной рекламе, печатных СМИ:
· рекламу, в которой используются приемы, использующие динамичность внимания, объем внимания, его интенсивность
· рекламу, которая использует приемы привлечения внимания, построенных на законах социальной психологии
· рекламу, в которой использованы приемы расчленения информации и особенности восприятия
· рекламу, в которой можно выделить этапы восприятия информации и способы преодоления помех восприятия
· рекламу, в которой использованы приемы по преодолению помех процесса понимания
· рекламу, использующую свойства понимания
· рекламу, которая использует приемы, направленные на облегчение понимания
· рекламу, использующие приемы, направленные на улучшение преднамеренного и непроизвольного запоминания
Практическое задание №12.
Напишите свою автобиографию в форме занимательного рассказа. Придумайте свой собственный миф (он должен базироваться на некоторых реальных фактах Вашей биографии, в нем допускается вольный полет фантазии, опирающийся на конкретных датах, реально произошедших событиях. Придумайте свой слоган, логотип. Напишите сценарий самопрезентационной рекламной статьи о себе.
Практическое задание №13.
Сформулируйте уникальное торговое предложение для следующих товаров и услуг (на выбор):
· бытовая техника (телевизор, холодильник, пылесос и т.п.);
· услуги туристической фирмы;
· развлекательного центра
· парикмахерской (салона красоты);
· стиральный порошок;
· зубная паста;
· шампунь;
· духи.
При выполнении задания необходимо учесть, что Ваш товар (услуга) по своим свойствам и качеству не отличается от аналогичной продукции конкурентов, но его цена несколько выше.
Практическое задание №14.
Проанализируйте рекламный продукт (раздаточный материал) со следующих позиций:
Какова избираемая психологическая модель потребителя:
· психоаналитическая («человек желающий») - акцентируется источник энергии и мотивационный заряд;
· когнитивная («человек познающий») - акцентируется не источник энергии желания, а его направленность на объект;
· бихевиористская («человек механически реагирующий») - акцентируется формирование привычки, стереотипа, установки;
· гуманистическая («человек играющий») - акцентируется иерархически выделяемая потребность как источник действия.
Практическое задание №15.
Выберите шрифт, обладающий наибольшей информационной выразительностью, а также определить форму логотипа, сочетающего выразительный шрифт с ярким образным рисунком.
1. Рассмотрите набор иллюстраций рекламной продукции с товарными знаками (раздаточный материал). Проанализируйте достоинства и недостатки различных товарных знаков, их информативность и выразительность.
2. Обратите внимание на информационную выразительность шрифта и графику логотипа.
3. Рассмотрите виды шрифтов и их использование в рекламе и упаковке.
4. Выявите цвет и форму шрифта как залог узнаваемости марки, ее эстетическую ценность.
5. Определите индивидуальность и образность логотипов известных марок.
Практическое задание №16.
Проведите оценку персонального имиджа каждого участника группы по следующей схеме.
Оценка имиджа осуществляется по простой десятибалльной шкале, хотя принципиально возможно введение так называемых «весовых коэффициентов», подчеркивающих ведущую роль тех или иных качеств.
В анкете несколько функциональных блоков, соответствующих моделям персонального имиджа.
а) Соответствие известным архетипам отец, герой, проповедник, учитель-наставник, «врач», романтик, мудрец и пр. (надо выбрать вариант и оценить в баллах выраженность) выраженность: 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
б) Связь с позитивными символами орел, крылат, лев, лиса («лев и лиса» по Макиавелли), медведь и др. (можно добавить свой вариант) выраженность: 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
в) Внешние данные и их соответствие имиджу общая оценка выраженности:
Если есть необходимость, следует осуществить дифференциацию по отдельным составляющим:
	физическая привлекательность
	0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

	пластичность
	0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

	оформление внешности (прическа)
	0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

	стиль одежды
	0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


г) Обаяние общая оценка выраженности: 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
д) Оценка общей культуры «поведении и отношениях общая оценка выраженности: 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
е) Вербальный имидж общая оценка уровня развития коммуникативных умений и коммуникабельности: 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 167
ж) Оценка выбранной имиджевой модели
	Органичность имиджевой модели
	0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

	Пластичность имиджевой модели
	0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

	Демонстрация высокого интеллекта
	0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

	Демонстрация высоких нравственных качеств
	0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



з) Демонстрация большого личностного потенциала: 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
	Демонстрация лидерских качеств
	0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

	Характер отношений
	0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

	Успешность деятельности
	0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Оценки суммируются и усредняются (по совокупности экспертов). Возможные варианты результатов экспертизы:
Неудачный персональный имидж: 60 - 70 баллов
Посредственный персональный имидж: 70 - 140 баллов
Привлекательный персональный имидж: 140 - 160 баллов
Эффективный персональный имидж: более 160 баллов.
Те характеристики персональною имиджа, по которым были получены наименьшие оценки, должны стать объектом специального анализа и коррекционной работы.
Практическое задание №17.
Манипуляции в общении и их нейтрализация.
На занятии рассматриваются различные виды уловок-манипуляций в общении. Студенты участвуют в моделировании ситуаций переговорного процесса, дискуссий. В рамках моделирования студенты конструируют диалоги, используя уловки разных групп.

	Группа
	Характеристика
	Названия

	1 группа: организационно- процедурные
	Могут быть использованы лишь организатором переговорного процесса или дискуссии.
Ориентированы либо на срыв обсуждения, либо на умышленное
	Формирование первичной установки Предоставление материалов только накануне Недопущение повторного обсуждения
Накал атмосферы агрессорами спора
Первоочередная преемственность в голосовании

	
	столкновение противоположных взглядов участников дискуссии с целью накалить атмосферу, либо на сведение переговоров к заведомо неприемлемому для оппонента варианту обсуждения.
	Приостановка обсуждения на желаемом варианте Неожиданная смена темы дискуссии Выборочная лояльность в соблюдении регламента
Игнорирование поступивших предложений Принятие решения псевдо-де юре
Перерыв в обсуждении
«Выпуск пара» на несущественных вопросах
«Случайный» некомплект документов Избыточное информирование
«Потеря» документов

	2 группа: психологические
	Приемы спора, дискуссии, полемики, основанные на психологическом воздействии на собеседника с целью ввести его в состояние раздражения, сыграть на его чувствах самолюбия, стыда и др.
	Раздражение оппонента
Использование непонятных слов и терминов
«Ошарашивание» темпом речи Перевод спора в сферу домыслов
«Чтение мыслей» для отвода подозрений Отсылка к «высшим интересам» без их расшифровки
Побуждение к оправданию
«Карфаген должен быть разрушен» Недосказанность с намеком на особые мотивы Ссылка на авторитет
Лесть или комплимент Ложный стыд Принижение иронией Демонстрация обиды
«Откровенность» заявления
«Готтентотская мораль» Мнимая невнимательность Мнимое непонимание Опора на прошлое заявление Навешивание ярлыков
Подмена истинности полезностью Видимая поддержка
Метод бумеранга Умалчивание Полуправда Ложь
Принуждение к строго однозначному ответу
«Многовопросье» и др.

	3 группа: логические
	Группа уловок построена на сознательных нарушениях основных законов и правил формальной логики или, наоборот, на их умелом использовании в целях манипуляции недостаточно
осведомленным оппонентом.
	Неопределенность тезиса
Несоблюдение закона достаточного основания Порочный круг в доказательстве
Причинно-следственный силлогизм Неполное опровержение Неправомерные аналогии



Практическое задание №18.
Сюжетно-ролевая игра
В данном тренинге использование технологии рефрейминга осуществляется для изменения негативной самооценки на позитивную.
Первый этап – группа студентов разбивается на пары, в каждой из которых партнеры в течение десяти минут обмениваются друг с другом информацией о себе таким образом, чтобы в фокусе разговора оказалась какая-либо черта характера или привычка, которая собственно человеком воспринимается в качестве негативного, мешающего в жизни. Второй этап – затем в течение двадцати минут каждому участнику пары необходимо приготовиться: сформулировать собственный взгляд на это качество с тем, чтобы представить его с положительной стороны. Например, медлительность становится вдумчивостью и основательным освоением мате- риала; трусливость – хорошей природной самозащитой, отсутствие духа авантюризма; всеядность – проявлением интереса к жизни, стремлением к универсальности знаний, умений и навыков; неряшливость – свойством творческой натуры (хоть это и ошибочный стереотип) и т. д. Третий этап – методика рефрейминга оформляется в своеобразный жанр – переосмысление качества представляется остальной группе в виде песни, монолога, рисунка, комикса и любой иной креативной формы, которая максимально отражает переосмысленное качество. Чем убедительнее будет рефрейминговый перевертыш, тем успешнее будет результат тренинга.
Четвертый этап – завершение – обсуждение результатов. На данном этапе ведущий тренинга (преподаватель) обращается к студентам – героям рефрейминговых перевертышей с вопросом, насколько новым показался им увиденный взгляд на проблему. Задумывались ли они прежде о подобных возможностях самооценки? Как они относятся к увиденному?
Далее происходит обмен мнениями о наиболее удачных/спорных представлениях и, подводя итоги, преподаватель выясняет:
1. Чем понравился тренинг?
2. В чем он показался сложным, какие моменты вызывали наибольшее затруднение?
3. Что каждый студент открыл в себе нового в ходе работы с партнером и над материалом, полученным от одногруппника?
Практическое задание №19.
Сценарий деловой игры «Психологическое воздействие в рекламе»
Цель игры: выработка общего решения по вопросам эффективности и правомерности использования информирования, убеждения и внушения в рекламе. Задачи игры:
· обозначить круг проблем в рамках данной темы (информирование, убеждение и внушение как виды психологического воздействия в рекламе);
· структурировать ранее изученный материал по предложенным вопросам;
· активизировать мыследеятельность игроков;
· скорректировать развитие обсуждения в рамках предложенной темы;
· выработать общее решение по предлагаемым для обсуждения проблемам в ходе дискуссии при участии игроков.
На первом этапе игротехники раздают визитки с именами игроков и рассаживают студентов на установленные заранее полукругом стулья.
На втором этапе модератор в качестве разминки дает участникам следующее задание: передавая по цепочке мяч, высказать свои ассоциации с понятием «психологическое воздействие», при этом указывается на то, что повторений быть не должно.
На третьем этапе модератор представляет участникам перечень основных способов психологического воздействия, используемых в рекламе, которые заранее обозначены на доске и дает им краткую характеристику (основные понятия также фиксируются на доске). Внимание игроков акцентируется на трех рассматриваемых способах: информирование, убеждение и внушение.
На четвертом этапе игры участников необходимо разделить на три приблизительно равнозначные подгруппы. Далее игроки с консультантами рассаживаются за тремя столами, в соответствии с полученными карточками. Консультанты предлагают участникам ответить на следующие вопросы: в чем заключается суть внушения (убеждения, информирования), является ли предлагаемый способ психологического воздействия эффективным с точки зрения рекламы, насколько правомерно использование внушения (убеждения, информирования) в рекламе, каково соотношение правомерности и эффективности использования того или иного способа психологического воздействия в рекламе.
На пятом этапе игроки знакомят консультантов со своими идеями, консультанты корректируют ход обсуждения, предоставляют фактическую информацию по проблеме (даты, названия организаций, фирм, данные о расценках на рекламу и т.п.), рекламные плакаты, журналы, газеты и задают наводящие вопросы. Далее по одному представителю от каждой подгруппы излагают достигнутые в ходе обсуждения результаты, в дискуссию вовлекаются все участники игры.
На заключительном этапе модератор подводит итоги игры, кратко обобщая сказанное участниками и внося поправки, благодарит игроков за участие, проводит рефлексию на эмоциональном уровне, и игротехники премируют всех участников игры.

Критерии оценки:
Оценка «отлично» выставляется студенту, если задание выполнено правильно, объяснение 15 порядка выполнения подробное, последовательное, грамотное, с теоретическими обоснованиями, ответы на дополнительные вопросы верные, чёткие.
Оценка «хорошо» выставляется студенту, если задание выполнено правильно, объяснение порядка выполнения подробное, но недостаточно логичное, с единичными ошибками в деталях, некоторыми затруднениями в теоретическом обосновании, ответы на дополнительные вопросы верные, но недостаточно чёткие.
Оценка «удовлетворительно» выставляется студенту, если задание выполнено правильно, объяснение порядка недостаточно полное, непоследовательное, с ошибками, слабым теоретическим обоснованием, ответы на дополнительные вопросы недостаточно четкие, с ошибками в деталях.
Оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту, если задание выполнено неправильно, объяснение порядка дано неполное, непоследовательное, с грубыми ошибками, без теоретического обоснования, ответы на дополнительные вопросы неправильные (отсутствуют).



3.3. Комплект тестовых заданий 

Выберите правильный ответ (тип ответа - одиночный)

1. Что такое рекламный образ?
А) картинка или изображение товара
Б) субъективное восприятие товара потребителем
В) результат восприятия и обработки рекламной информации
Г) вербальное описание товара
2. Какие виды памяти используются в рекламе?
А) двигательная, образная, логическая
Б) кратковременная и долговременная
В) зрительная и слуховая
Г) все перечисленные
3. Что является главным объектом наблюдения при изучении рекламного воздействия?
А) поведение людей
Б) потребности аудитории
В) ценности потребителей
Г) рекламный образ
4. Какие функции выполняет реклама?
А) информационная и коммуникативная
Б) формирование спроса и увещевательная
В) просветительская и воспитательная
Г) все перечисленные
5. Какой метод воздействия используется при применении слов «релаксация», «покой», «комфорт»?
А) наведение трансового состояния
Б) убеждение
В) социальная идентификация
Г) разрыв шаблона
6. При каком методе воздействия происходит столкновение аргументов?
А) убеждение
Б) внушение
В) манипулирование
Г) обусловливание
7. Что такое прием дополнительного стимула в рекламе?
А) акцент на пользе продукта
Б) указание на вред конкурентов
В) проведение акций и скидок
Г) все перечисленное
8. Какие закономерности восприятия существуют?
А) целостность и константность
Б) прегнантность и категориальность
В) избирательность
Г) все перечисленные
9. Что такое ай-стоппер в рекламе?
А) элемент привлечения внимания
Б) способ запоминания
В) стимул к покупке
Г) метод воздействия
10. Какой вид рекламы считается наиболее эффективным?
А) сочетание текста и графики
Б) только текст
В) только графика
Г) аудиореклама
11. К рациональным мотивам в рекламе относится:
А) мотив здоровья
Б) мотив страха
В) мотив свободы
Г) мотив престижа
12. Какие мотивы используются в рекламе?
А) только рациональные
Б) только эмоциональные
В) рациональные и эмоциональные
Г) рациональные, эмоциональные и нравственные
13. Сколько слов может запомнить человек за один раз?
А) 3-4
Б) 5-9
В) 12-15
Г) 17-20
14. Что повышает доверие к рекламе?
А) идентификация с персонажем
Б) авторитет спикера
В) привлекательность образа
Г) все перечисленное
15. Какие причины вызывают интерес к рекламе?
А) новизна
Б) сложность
В) необычность
Г) все перечисленные
16. Что такое Sampling в рекламе?
А) дегустация продукции
Б) тест-драйв автомобиля
В) пробное использование товара
Г) все перечисленное
17. Какие методы привлечения внимания существуют?
А) произвольные
Б) непроизвольные
В) смешанные
Г) все перечисленные
18. Первые психологические научно-прикладные исследования в области рекламы начали проводиться на рубеже
А) 19 – 20 веков
Б) 18 – 19 веков
В) 17 – 18 веков
Г) 16 – 17 веков
19. Какого психолога-функционалиста считают основателем психологии рекламы?
А) Ж. Эллюль
Б) Уолтер Джилл Скотт
В) Конрад ван Гил
Г) Дж. Клэппер
20. … это система маркетинговых мероприятий по формированию образа товара, причем такого образа, который тесно связан с самовыражением покупателя товара, отмеченного данным брендом:
А) Копирайтинг
Б) Маркетинг
В) Ретаргетинг
Г) Брендинг
Ключи ответов
	1-В
	11-А

	2-Г
	12-Г

	3-А
	13-В

	4-Г
	14-Г

	5-А
	15-Г

	6-А
	16-Г

	7-А
	17-Г

	8-Г
	18-А

	9-А
	19-Б

	10-А
	20-Г



Критерии оценки:
Оценка «отлично» выставляется студенту, если тестовые задания выполнены правильно на 80-100%.
Оценка «хорошо» выставляется студенту, если тестовые задания выполнены правильно на 60-80%.
Оценка «удовлетворительно» выставляется студенту, если тестовые задания выполнены правильно на 40-60%.
Оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту, если тестовые задания выполнены правильно менее чем на 40%.


4. ТИПОВЫЕ ЗАДАНИЯ ДЛЯ ОЦЕНКИ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ В ФОРМЕ ПРОМЕЖУТОЧНОЙ АТТЕСТАЦИИ

Промежуточная аттестация проводится в форме зачета. 

ОК 01, ОК 04, ОК 05

Типовые вопросы к промежуточной аттестации (зачету):
1. Предмет и задачи дисциплины «Психология рекламы».
 2. Характеристика личностных познавательных процессов, изучаемых в психологии.
 3. Основные свойства личности: способности, темперамент, характер, эмоции и чувства. Определения. Краткая характеристика.
 4. Психологические социотипы и их значение для формирования рекламы.
 5. Основные свойства личности: способности, темперамент, характер, эмоции и чувства.
 6. Акцентуации характера и необходимость их учета в коммерческой деятельности. Типологии.
 7. Поведение и способы его определения.
 8. Мотивы, потребности, нужды, запросы. спрос и предложение с психологической точки зрения. Их оценка и необходимость учета.
 9. Мотивация как фактор эффективности рекламной деятельности в сфере торговли.
 10. Внимание и интерес – предметная область рекламного сообщения. 
11. Психологическое воздействие рекламной деятельности на процессы межличностного общения?
 12. Проблема общения в обществе, способы ее разрешения в науке психология. Общение и коммуникация.
 13. Нейрофизиологические и психосоматические закономерности восприятия, внимания, воображения, памяти человека.
 14. Рекламное воздействие на личность и ее механизмы восприятия. Конструктивные и деструктивные эффекты.
 15. Социально-психологические структуры личности. Биологические и социальные факторы.
16. Понятие «личностного роста» в психологии и его значение в воспитании цивилизованной личности.
 17. Мотивационные механизмы стереотипного восприятия рекламы: утилитарные, эстетические, престижные, притязательные, авторитарные.
 18. Понятие и структура общения. Барьеры общения и стимулы поведения. Конфликт и способы его социального разрешения посредством рекламы.
 19. Реклама как один из видов современных коммуникационных технологий цивилизованного функционирования сообществ. 
20. Общение и коммуникация. Коммуникационный профессионализм и коммуникационная компетентность в рекламной деятельности.

Критерии оценивания:
Оценка «отлично» - уровень освоения обучающимся учебного материала достаточно высок, обучающийся умеет использовать теоретические знания при выполнении практических задач с практикой, подтверждает сформированность общих и профессиональных компетенций; 
Оценка «хорошо» - обучающийся полно освоил учебный материал, владеет понятийным аппаратом, ориентируется в изученном материале, осознанно применяет знания для решения практических задач, грамотно излагает ответ, но содержание и форма ответа имеют отельные неточности;
Оценка «удовлетворительно» - обучающийся знает и понимает основные положения учебного материала, но излагает его неполно, непоследовательно, допускает неточности в определении понятий, в применении знаний для решения практических задач не умеет доказательно обосновать свои суждения;
Оценка «неудовлетворительно» - обучающийся имеет разрозненные, бессистемные знания, не умеет выделять главное и второстепенное, допускает ошибки в определении понятий, искажает их смысл, беспорядочно и неуверенно излагает материал, не может применять знания для решения практических задач.

ТЕСТОВЫЕ ЗАДАНИЯ
1. Какой психолог рекламы создал методику «25 кадра»?
1. Дж. Вайкери
2. Л. Ческин
3. Т. Кенинг
4. Ф. Котлер
2. Какое воздействие является важнейшим практическим направлением в современной психологической науке, поскольку проникает в тайны человеческих взаимоотношений и вооружает основами управления людьми?
1. Эмоциональное
2. Психологическое
3. Физическое
4. Подсознательное
3. Реклама – явление …
1. Социально-психологическое
2. Социальное
3. Эмоционально-психологическое
4. Мотивационное
4. К области анализа мотивов НЕ относится:
1. Человек знает, что с ним происходит, и может объяснить это
2. Человек отдает себе отчет в своих чувствах, но не может объяснить их причину
3. Человек ничего не знает ни о своем состоянии, ни о причинах, его вызвавших
5. Некоторые товары покупаются только для того, чтобы подчеркнуть социальный статус, свое положение в обществе. Это определяет мотив:
1. Эстетические
2. Мотивы употребления и мотивы моды
3. Мотивы престижа
4. Мотивы самоутверждения
6. Многие почитатели спешат приобрести рекламируемый товар, чтобы хотя бы таким способом быть ближе к кумиру, уподобиться ему. Это определяет мотив:
1. Эстетический
2. Мотив употребления и мотив моды
3. Мотив престижа
4. Мотив самоутверждения
7. Суггестивное воздействие связано с…
1. Возрастанием критичности его мышления
2. Возрастанием критичности его оценок
3. Ослаблением критичности его мышления
4. Ослаблением критичности его оценок
8. Вербально-суггестивная техника используется для того, чтобы ...
1. «запрограммировать» поведение потребителя
2. Сформировать у потребителя «установку на покупку»
3. Оба ответа верны
4. Оба ответа не верны
9. Какого вида ассоциаций НЕ существует?
1. Принцип смежности
2. Принцип разобщенности
3. Принцип сходства
4. Принцип контраста
10. В каком году швейцарским психологом Максом Люшером была предложена популярная в наше время психологическая интерпретация цветов?
1. 1847
2. 1897
3. 1947
4. 1997
11. Какие существуют виды гуманистической рекламы?
1. Социальная
2. Экологическая
3. Оба ответа верны
4. Оба ответа не верны
12. Что из перечисленного НЕ относится к социальной рекламе?
1. Антинаркотическая реклама
2. Реклама газировки
3. Реклама культуры дорожного движения
4. Реклама помощи детям-сиротам
13. Какой из перечисленных мотивов НЕ относится к мотивам обращения к социальной рекламе?
1. Мотив справедливости
2. Мотив порядочности
3. Мотив свободы
4. Мотив выгоды
14. В каком веке появилась первая социальная реклама?
1. 18
2. 19
3. 20
4. 21
15. Формулируется простое и ясное высказывание, из которого будто бы логически следует вывод о ценности рекламного предложения:
1. Противопоставление
2. Пресуппозиция
3. Иллюзия логического «вывода»
4. Имитация выбора
16. Возбудитель перцептивной активности, нечто такое, что привлекает взор (или слух):
1. Коммуникационный вызов
2. Сведения о предмете рекламы
3. Рекламная идея
17. Фактор, который должен оказать психологическое воздействие на сознание (подсознание) потребителя, показать зачем нужен ему рекламируемый предмет, интерес и желание приобрести его:
1. Коммуникационный вызов
2. Сведения о предмете рекламы
3. Рекламная идея
18. В основе рекламного концепта с «неопределенным стимулом» лежит:
1. Ориентировочный рефлекс
2. Инстинкт самосохранения
3. Импринтинг 
19. DAGMAR – это:
1. Разновидность рекламной политики 
2. Этап в рекламной кампании 
3. Модель управления потребительским поведением, направленная определение целей рекламы как мера рекламных результатов
20. Психология рекламы – это: 
1. Направление исследований в социальной психологии 
2. Отрасль современной психологии 
3. Основная составляющая комплекса маркетинговых коммуникаций

Ключи ответов
	1-1
	11-3

	2-2
	12-2

	3-1
	13-4

	4-1
	14-3

	5-3
	15-3

	6-2
	16-1

	7-3
	17-3

	8-3
	18-1

	9-2
	19-3

	10-3
	20-2



Критерии оценки:
Оценка «отлично» выставляется студенту, если тестовые задания выполнены правильно на 80-100%.
Оценка «хорошо» выставляется студенту, если тестовые задания выполнены правильно на 60-80%.
Оценка «удовлетворительно» выставляется студенту, если тестовые задания выполнены правильно на 40-60%.
Оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту, если тестовые задания выполнены правильно менее чем на 40%.
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