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

1.1 Область применения ФОС профессионального модуля (ПМ)
Фонд оценочных средств текущего контроля и промежуточной аттестации предназначен для объективной оценки уровня сформированности компетенций в ходе проведения текущего контроля и промежуточной аттестации по ПМ. 01 Проведение исследований для создания и реализации рекламного продукта.

1.2 Место профессионального модуля (ПМ) в структуре основной профессиональной образовательной программы
ПМ. 01 Проведение исследований для создания и реализации рекламного продукта относится к профессиональному циклу раздела профессиональной подготовки.

1.3 Результаты освоения профессионального модуля (ПМ), подлежащие проверке

	Код и наименование профессиональных и общих компетенций, формируемых в рамках модуля
	Критерии оценки
	Методы оценки

	ОК 01
Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности, применительно к
различным контекстам.
	– точность распознавания сложных проблемных ситуаций в различных контекстах;
– адекватность анализа сложных ситуаций при решении задач профессиональной деятельности;
– оптимальность определения этапов решения задачи;
– адекватность определения потребности в информации;
– эффективность поиска;
– адекватность определения источников нужных ресурсов;
– разработка детального плана действий;
– правильность оценки рисков на каждом шагу;
– точность оценки плюсов и минусов полученного результата, своего плана и его реализации, предложение критериев оценки и рекомендаций по улучшению плана
	Текущий контроль:
- наблюдение и оценка в процессе выполнения:
- заданий для практических/ лабораторных занятий;
- заданий по учебной и производственной практике;
- заданий для самостоятельной работы

Промежуточная аттестация:
- наблюдение и оценка в процессе выполнения:
- практических заданий на зачете/экзамене по
МДК;
- заданий экзамена по модулю;
- оценка защиты отчетов по учебной и производственной практикам

	ОК 02
Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности;.
	- соответствие найденной информации заданной теме (задаче);
- владение разными способами представления информации;
- результативность и оперативность поиска информации, необходимой для постановки и решения профессиональных задач, профессионального и личностного развития;
- объективный анализ найденной информации;
- использование широкого спектра современных источников информации, в том числе Интернета при решении профессиональных задач, профессионального и личностного развития.
	Защита проектов
Экспертное наблюдение выполнения практических работ.
Результатов выполнения индивидуальных домашних заданий, при выполнении и защите курсовой работы, при проведении:
- экзамена, квалификационного;
- экзамена по модулю.
Экспертная оценка освоения профессиональных компетенций в рамках текущего контроля в ходе проведения производственной практики.

	ОК 03 Планировать и реализовывать собственное профессиональное и личностное развитие, предпринимательскую деятельность в профессиональной сфере, использовать знания по правовой и финансовой грамотности в различных жизненных ситуациях;
	- демонстрация интереса к инновациям в области профессиональной деятельности; выстраивание траектории профессионального развития и самообразования; осознанное планирование повышения квалификации
	Осуществление самообразования, использование современной научной и профессиональной терминологии, участие в профессиональных олимпиадах, конкурсах, выставках, научно-практических конференциях, оценка способности находить альтернативные варианты решения стандартных и нестандартных ситуаций, принятие ответственности за их выполнение.
Результатов выполнения индивидуальных домашних заданий, при выполнении и защите курсовой работы, при проведении:
- экзамена, квалификационного;
- экзамена по модулю.
Экспертная оценка освоения профессиональных компетенций в рамках текущего контроля в ходе проведения производственной практики.

	ОК 04 Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде;
	- демонстрация результатов деятельности в условиях коллективной и командной работы в соответствии с заданной задачей.
- объективность оценки собственного вклада в достижение командного результата;
- успешность применения коммуникационных способностей на практике;
- соблюдение принципов профессиональной этики;
- владение способами бесконфликтного общения и саморегуляции в коллективе.
	Экспертное наблюдение за обучающимся в ходе выполнения практических (проектных, исследовательских) парных (групповых) заданий;
Оценка практических (проектных, исследовательских) парных (групповых) 
Результатов выполнения индивидуальных домашних заданий, при выполнении и защите курсовой работы, при проведении:
- экзамена, квалификационного;
- экзамена по модулю.
Экспертная оценка освоения профессиональных компетенций в рамках текущего контроля в ходе проведения производственной практики.

	ОК 05 Осуществлять устную и письменную коммуникацию на государственном языке Российской Федерации с учетом особенностей социального и культурного контекста;
	- использование вербальных и невербальных способов коммуникации на государственном языке с учетом особенностей и различий социального и культурного контекста; 
- соблюдать нормы самостоятельность выбора стиля монологического высказывания в зависимости от его цели и целевой аудитории и с учетом особенностей и различий социального и культурного контекста.

	Экспертная оценка умения вступать в коммуникативные отношения в сфере профессиональной деятельности и поддерживать ситуационное взаимодействие в устной и письменной форме, проявление толерантности в коллективе;
Экспертное наблюдение за выполнением работ.
Результатов выполнения индивидуальных домашних заданий, при выполнении и защите курсовой работы, при проведении:
- экзамена, квалификационного;
- экзамена по модулю.
Экспертная оценка освоения профессиональных компетенций в рамках текущего контроля в ходе проведения производственной практики.

	ОК 07 Содействовать сохранению окружающей среды, ресурсосбережению, применять знания об изменении климата, принципы бережливого производства, эффективно действовать в чрезвычайных ситуациях;
	- сохранение окружающей среды и соблюдения норм экологической безопасности;
- определение направлений ресурсосбережения в рамках профессиональной деятельности;
- соблюдение правил экологической безопасности при ведении профессиональной деятельности;
- определение путей обеспечения ресурсосбережения;
- выбора действий и форм поведения в чрезвычайных ситуациях;
- соблюдение требований безопасности жизнедеятельности, охраны труда при организации
образовательного процесса.
	Экспертная оценка соблюдения правил экологической в ведении профессиональной деятельности;
Результатов выполнения индивидуальных домашних заданий, при выполнении и защите курсовой работы, при проведении:
- экзамена, квалификационного;
- экзамена по модулю.
Экспертная оценка освоения профессиональных компетенций в рамках текущего сконтроля в ходе проведения производственной практики.

	ОК 09 Пользоваться профессиональной документацией на государственном и иностранном языках.
	- эффективность поиска необходимой информации в российских и зарубежных источниках: нормативно-правовой документации, стандартах;
- объективность анализа и эффективность применения в профессиональной деятельности информации, содержащейся в документации профессиональной области
	Экспертное наблюдение за выполнением работ;
Оценка соблюдения правил оформления документов и построения устных сообщений на государственном языке Российской Федерации;
Кейс-метод;
Результатов выполнения индивидуальных домашних заданий, при выполнении и защите курсовой работы, при проведении:
- экзамена, квалификационного;
- экзамена по модулю.
Экспертная оценка освоения профессиональных компетенций в рамках текущего контроля в ходе проведения производственной практики.

	ПК 1.1. Определять целевую аудиторию и целевые группы.
	- анализ требований целевых групп потребителей с использованием, средств исследования рынка;
- полнота и точность выявления целевых групп;
- обоснованность решений при определении метода проведения исследования;
- демонстрация умений поиска и применения нормативных документов
	Экспертная оценка результатов работы на практических занятиях;
Результатов выполнения индивидуальных домашних заданий, при выполнении и защите курсовой работы, при проведении:
- экзамена, квалификационного;
- экзамена по модулю.
Экспертная оценка освоения профессиональных компетенций в рамках текущего контроля в ходе проведения производственной практики.

	ПК 1.2. Проводить анализ объема рынка.
	- полнота и точность анализа рынка;
- демонстрация знаний о характеристиках и составе рекламного рынка;
- обоснованность решений при определении метода проведения исследования рынка;
- демонстрация умений поиска и применения нормативных документов.
	Экспертная оценка результатов работы на практических занятиях;
Результатов выполнения индивидуальных домашних заданий, при выполнении и защите курсовой работы, при проведении:
- экзамена, квалификационного;
- экзамена по модулю.
Экспертная оценка освоения профессиональных компетенций в рамках текущего контроля в ходе проведения производственной практики.

	ПК 1.3. Проводить анализ конкурентов.
	- способность осуществлять сбор, систематизацию, обработку, стратегический анализ и оценку конкурентной среды.
	Экспертная оценка в осуществлении стратегических анализов и оценки конкурентной среды, мониторинг и прогнозирование экономических процессов на макро- и микроуровнях и интерпретирует полученные результаты;
Экспертная оценка в рамках текущего контроля:
- результатов работы на практических занятиях;
- результатов выполнения индивидуальных домашних заданий;
- при выполнении и защите курсовой работы;
- при проведении:
- экзамена, квалификационного;
- экзамена по модулю.
Экспертная оценка освоения профессиональных компетенций в рамках текущего контроля в ходе проведения производственной практики.

	ПК 1.4. Осуществлять определение и оформление целей и задач рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий.
	- аргументированность плана продвижения рекламного продукта (рекламной кампании) при взаимодействии с заказчиками;
- точность выбора вида рекламной кампании;
- обоснованность выбора методов и технологии осуществления оценки эффективности;
- правильность и точность разработки средств размещения рекламного продукта в соответствии с требованиями нормативных документов.
	Экспертная оценка в рамках текущего контроля:
- результатов работы на практических занятиях;
- результатов выполнения индивидуальных домашних заданий;
- при выполнении и защите курсовой работы;
- при проведении:
- экзамена, квалификационного;
- экзамена по модулю.

	ПК.2.2 
	Предъявлять результаты стратегического и тактического планирования рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий в установленных форматах
	Экспертная оценка в рамках текущего контроля:
- результатов работы на практических занятиях;
- результатов выполнения индивидуальных домашних заданий;
- при выполнении и защите курсовой работы;
- при проведении:
- экзамена, квалификационного;
- экзамена по модулю.



1.4 Перечень общих и профессиональных компетенций

В результате освоения профессионального модуля (ПМ) формируются следующие компетенции:

	Код
	Наименование общих компетенций

	ОК 01

	Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности, применительно к
различным контекстам.

	ОК 02

	Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности;.

	ОК 03
	Планировать и реализовывать собственное профессиональное и личностное развитие, предпринимательскую деятельность в профессиональной сфере, использовать знания по правовой и финансовой грамотности в различных жизненных ситуациях;

	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;

	ОК 07
	Содействовать сохранению окружающей среды, ресурсосбережению, применять знания об изменении климата, принципы бережливого производства, эффективно действовать в чрезвычайных ситуациях;

	ОК 09
	Пользоваться профессиональной документацией на государственном и иностранном языках.



В результате освоения профессионального модуля ПМ обучающийся должен овладеть профессиональными компетенциями:

	Код
	Наименование профессиональных компетенций

	ПК 1.1.
	Определять целевую аудиторию и целевые группы.

	ПК 1.2.
	Проводить анализ объема рынка.

	ПК 1.3.
	Проводить анализ конкурентов.

	ПК 1.4.
	Осуществлять определение и оформление целей и задач рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий.

	ПК 2.2.
	Предъявлять результаты стратегического и тактического планирования рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий в установленных форматах








2. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ФОНДА ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ

2.1 Структура и распределение результатов освоения профессионального модуля (ПМ) 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)

	МДК.01.01 Анализ целевой аудитории, рынка и конкурентов

	Сущность и значение изучения целевой аудитории. Типы потребителей и модель потребительского поведения.
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.; ПК 1.2.; ПК 1.3. 

	· определять бизнес-цели заказчика, маркетинговые цели заказчика, коммуникационные цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать цели рекламной/коммуникационной кампании;
	- система маркетинговых коммуникаций;
- инструменты маркетинговых коммуникаций;

	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Процесс анализа целевой аудитории.
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.; ПК 1.2.; ПК 1.3.,

	· определять бизнес-цели заказчика, маркетинговые цели заказчика, коммуникационные цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать цели рекламной/коммуникационной кампании;
	Методика
стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний;
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Определение целевого рынка.  Подбор инструмента для проведения анализа
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.; ПК 1.2.; ПК 1.3.

	· определять и формулировать задачи рекламной/коммуникационной кампании;
	виды стратегий: бизнес-стратегию, маркетинговая стратегия, коммуникационная стратегия, медиа стратегия;
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Определение каналов коммуникации. Исследование потребительских предпочтений
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.; ПК 1.2.; ПК 1.3.

	определять бизнес-цели заказчика, маркетинговые цели заказчика, коммуникационные цели рекламной/коммуникационной кампании;
-пользоваться профессиональным глоссарием.
	виды стратегий: бизнес-стратегия, маркетинговая стратегия, коммуникационная стратегия, медиа стратегия;
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Анализ факторов, влияющих на принятие решения о покупке для различных категорий потребителей.
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.; ПК 1.2.; ПК 1.3.
	· составлять брифы, необходимые для стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний;

	способы и приемы коммуникации с заказчиком в процессе брифования;
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Сегментирование целевой аудитории.  Определение портрета целевой аудитории. Работа с инструментами для анализа целевой аудитории. Проведение целостного анализа целевой аудитории
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.; ПК 1.2.; ПК 1.3.

	· уметь составлять активационный план коммуникационной стратегии, бюджет и медиаплан рекламной/коммуникационной кампании;

	логика и структура плана активации коммуникационной стратегии;

	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Роль анализа рынка для бизнеса. Виды и методы исследований рынка. Выбор целевого сегмента рынка. Структура и показатели анализа рынка. Основные этапы проведения исследования рынка. Определение проблемы организации на рынке. Формулирование цели и задач исследования. Составление плана проведения исследования рынка.
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.; ПК 1.2.; ПК 1.3.

	· определять бизнес-цели заказчика, маркетинговые цели заказчика, коммуникационные цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать задачи рекламной/коммуникационной кампании;

	- Методика стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний;
- виды стратегий: бизнес-стратегию, маркетинговая стратегия, коммуникационная стратегия, медиа стратегия;

	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Составление SWOT-анализа предприятия.  Составление PEST-анализа предприятия. Проведение ситуационного анализа рынка. Выявление тенденций рынка. Преобразование полученных данных и разработка концепции позиционирования продукта на рынке.
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.; ПК 1.2.; ПК 1.3.

	· определять бизнес-цели заказчика, маркетинговые цели заказчика, коммуникационные цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать задачи рекламной/коммуникационной кампании;
	- Методика стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний;
- виды стратегий: бизнес-стратегию, маркетинговая стратегия, коммуникационная стратегия, медиа стратегия;
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Роль анализа конкурентов для бизнеса. Этапы и структура исследования конкурентов. Методы исследования конкурентов. Обработка и преобразование результатов анализа конкурентов.
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.; ПК 1.2.; ПК 1.3.

	· определять бизнес-цели заказчика, маркетинговые цели заказчика, коммуникационные цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать задачи рекламной/коммуникационной кампании;
	- Методика стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний;
- виды стратегий: бизнес-стратегию, маркетинговая стратегия, коммуникационная стратегия, медиа стратегия;
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Оценка общего уровня внутриотраслевой конкуренции. Составление карты конкуренции. Проведение сравнительного анализа конкурентов.
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.; ПК 1.2.; ПК 1.3.

	· определять бизнес-цели заказчика, маркетинговые цели заказчика, коммуникационные цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать задачи рекламной/коммуникационной кампании;
	- Методика стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний;
- виды стратегий: бизнес-стратегию, маркетинговая стратегия, коммуникационная стратегия, медиа стратегия;
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Проведение сравнительного анализа дистрибуции продукта конкурентов. Определение позиционирования всех участников на рынке. Оценка методов продвижения конкурентов. Оценка технологического уровня конкурентов. Оценка конкурентных преимуществ/недостатков. Оценка и сравнение ключевого потребителя конкурентов.
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.; ПК 1.2.; ПК 1.3.

	· определять бизнес-цели заказчика, маркетинговые цели заказчика, коммуникационные цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать задачи рекламной/коммуникационной кампании;

	- Методика стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний;
- виды стратегий: бизнес-стратегию, маркетинговая стратегия, коммуникационная стратегия, медиа стратегия;

	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Экзамен
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.; ПК 1.2.; ПК 1.3.

	· определять бизнес-цели заказчика, маркетинговые цели заказчика, коммуникационные цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать задачи рекламной/коммуникационной кампании;
	- Методика стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний;
- виды стратегий: бизнес-стратегию, маркетинговая стратегия, коммуникационная стратегия, медиа стратегия;
	Промежуточный контроль
	Вопросы к экзамену

	МДК.01.02 Результаты исследований рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий

	Оценка эффективности рекламных мероприятий. Характеристика составляющих элементов рекламной кампании
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.
ПК 1.4.
ПК 2.2.
	· определять бизнес-цели заказчика, маркетинговые цели заказчика, коммуникационные цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать задачи рекламной/коммуникационной кампании;
	· систему маркетинговых коммуникаций;
· инструменты маркетинговых коммуникаций;
· методику стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний;
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Виды коммуникационных каналов.
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.
ПК 1.4.
ПК 2.2.
	определять и формулировать задачи рекламной/коммуникационной кампании;
	систему маркетинговых коммуникаций;
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Формирование концепции рекламной кампании, разработка медиаплана
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.
ПК 1.4.
ПК 2.2.
	· определять бизнес-цели заказчика, маркетинговые цели заказчика, коммуникационные цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать задачи рекламной/коммуникационной кампании;
	· систему маркетинговых коммуникаций;
· инструменты маркетинговых коммуникаций;
· методику стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний;
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Проведение исследований рынка
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.
ПК 1.4.
ПК 2.2.
	· определять бизнес-цели заказчика, маркетинговые цели заказчика, коммуникационные цели рекламной/коммуникационной кампании
	· методику стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний;
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Определение сроков проведения рекламной или коммуникационной кампании. Определение предварительной оценки бюджета. Определение способов оценки эффективности исходя из целей кампаний.
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.
ПК 1.4.
ПК 2.2.
	· уметь составлять активационный план коммуникационной стратегии, бюджет и медиаплан рекламной/коммуникационной кампании;

	· логику и структуру плана активации коммуникационной стратегии;
· логику и структуру медиаплана;
· методы и способы поиска рекламной идеи;
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Реализация кампании, определение эффективности кампании. Критерии экономической и коммуникативной эффективности в рекламе. Распределение каналов коммуникации на целевую аудиторию. Выделение целевых групп, на которые будут направлены различные мероприятия, акции.
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.
ПК 1.4.
ПК 2.2.
	· уметь составлять активационный план коммуникационной стратегии, бюджет и медиаплан рекламной/коммуникационной кампании;
· составлять брифы, необходимые для стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний;

	· методы и способы поиска рекламной идеи;
· методы и способы бюджетирования, и способы оценки эффективности рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий;
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Понятие брифа, виды брифов. Определение структуры брифа. Преобразование карточки объекта рекламирования в бриф.
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.
ПК 1.1.
ПК 1.4.
ПК 2.2.
	· составлять брифы, необходимые для стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний;

	· способы и приемы коммуникации с заказчиком в процессе брифования;
·  систему брифов в стратегическом и тактическом планировании рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий;
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Классификация рекламных и коммуникационных кампаний. Выбор вида рекламной или коммуникационной кампании. Определение каналов продвижения торговой марки.
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.;
ПК 1.1.
ПК 1.4.
ПК 2.2.
	· определять бизнес-цели заказчика, маркетинговые цели заказчика, коммуникационные цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать задачи рекламной/коммуникационной кампании;
	· систему маркетинговых коммуникаций;
· инструменты маркетинговых коммуникаций;
· методику стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний;
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Определение перспективных каналов в интернет-среде. Разработка рекламных идей.
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.;
ПК 1.1.
ПК 1.4.
ПК 2.2.
	· определять бизнес-цели заказчика, маркетинговые цели заказчика, коммуникационные цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать задачи рекламной/коммуникационной кампании;
	· систему маркетинговых коммуникаций;
· инструменты маркетинговых коммуникаций;
· методику стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний
	Текущий контроль
	Выполнение тестовых и практических заданий по темам МДК, устный опрос

	Экзамен
	ОК 01.; ОК 02.; ОК 03.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 07.; ОК 09.;
ПК 1.1.
ПК 1.4.
ПК 2.2.
	· определять бизнес-цели заказчика, маркетинговые цели заказчика, коммуникационные цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать цели рекламной/коммуникационной кампании;
· определять и формулировать задачи рекламной/коммуникационной кампании;
	·  Методика стратегического планирования рекламных и коммуникационных кампаний;
·  виды стратегий: бизнес-стратегию, маркетинговая стратегия, коммуникационная стратегия, медиа стратегия;
	Промежуточный контроль
	Вопросы к экзамену





3. ТИПОВЫЕ ЗАДАНИЯ ДЛЯ ОЦЕНКИ ОСВОЕНИЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ В ФОРМЕ ТЕКУЩЕГО КОНТРОЛЯ
3.1 Вопросы для собеседования

МДК.01.01 Анализ целевой аудитории, рынка и конкурентов
1.	Что такое целевая аудитория в контексте рекламы? 
2.	Как сегментировать целевую аудиторию? 
3.	Какие методы можно использовать для определения потребностей целевой аудитории? 
4.	Чем отличается демографический и психографический анализ целевой аудитории? 
5.	Как социально-экономический статус влияет на поведение целевой аудитории? 
6.	Как провести исследование мотивации потребителей? 
7.	Каковы ключевые этапы анализа поведения целевой аудитории? 
8.	Какие методы опроса используются для исследования целевой аудитории? 
9.	Как использовать фокус-группы в исследовании потребителей? 
10.	В чем заключается анализ покупательского пути (customer journey)? 
11.	Как определить болевые точки (pain points) целевой аудитории? 
12.	Как возрастные особенности влияют на восприятие рекламы? 
13.	Как проводить анализ лояльности клиентов? 
14.	В чем заключается роль эмоциональных триггеров в рекламе для целевой аудитории? 
15.	Как учитывать культурные различия при анализе целевой аудитории? 
16.	Как технологии больших данных помогают в анализе целевой аудитории? 
17.	Что такое исследование рынка и для чего оно проводится? 
18.	Какие типы исследований рынка существуют? 
19.	Что включает в себя SWOT-анализ рынка? 
20.	Как провести PEST-анализ для исследования внешней среды рынка?

МДК.01.02 Результаты исследований рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий 

1. Модели кампаний в сфере рекламы и связей с общественностью. 
2. Типовая структура кампании в рекламе и связях с общественностью. 
3. Крупнейшие PR- агентства. Направления деятельности.  
4. Комплексность кампаний в рекламе и связях с общественностью. 
5. Структура кампании в рекламе и связях с общественностью. 
7.  Основные этапы проведения кампании в рекламе и связях с общественностью. 
8.  Формы работы в проведении кампаний. 
9. Информационные технологии и планирование кампаний. 
10. Количественные и качественные социологические исследования. 
11. SWOT-анализ: цели, основные составляющие. 
12. Коммуникационный аудит. 
13. Принципы подбора СМИ для создания медиа-карты. 
14. Основные элементы этапа планирования кампании. 
15.  Составление плана мероприятия. 
16. Принципы составления бюджета кампании. 
17. Организация и проведение специальных акций и мероприятий. 
18. Бриф: понятие, структура и принципы составления. 
19. Приведите примеры проектов в сфере социальной ответственности компаний. 
20. Как создать «концепцию социальной ответственности компании»? 

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 компетентностно-ориентированных заданий и задач

МДК.01.01 Анализ целевой аудитории, рынка и конкурентов


Практическое задание (ситуация) №1.
Провести определение целевого рынка по Ставрополю (Ставропольскому краю):
–продаж растительного масла;
– продаж хлебобулочных изделий;
– продаж легковых АТС;
–услуг по обслуживанию АТС (мойка)
–туристических услуг.
Практическое задание (ситуация) №2.
Проанализируйте, чем было вызвано осознание потребности во время вашей покупки безалкогольного напитка. Была ли вызвана осознанием потребности покупка новой обуви? Какова была (если была) роль маркетинговых усилий в обеих ситуациях? 
Практическое задание (ситуация) №3.
Продажа сопутствующих товаров может принести фирме дополнительный доход. Этот прием постоянно используется в хороших магазинах одежды. Когда вы покупаете платье или костюм, продавец может предложить вам аксессуары, довершающие ваш внешний вид. 1. Используя подобную стратегию мотивации потребителей, предложите комплекс сопутствующих товаров для следующих товарных групп: а) компьютеры; б) изделия из кожи; в) набор кухонной мебели. 2. Какие условия являются наиболее благоприятными для оказания дополнительных услуг? 3. Каким способом можно стимулировать продажу с дополнительными предложениями?
Практическое задание (ситуация) №4.
Построение матрицы «продукт – решение о покупке».
Постройте матрицу «продукт – решение о покупке»:
	 горизонтальная ось - использование продукта (личное / производственное);
	 вертикальная ось - решение о покупке (индивидуальное / коллективное)
Расположите нижеперечисленные товары (услуги) на матрице «продукт – решение о покупке» в соответствии с тем, в каких целях используется товар (для личного потребления или в производственно-коммерческих целях) и сколько лиц участвует в принятии решения о покупке. Есть ли товары (услуги), чье положение на матрице определяется неоднозначно? Поясните свой ответ.
Примеры для выполнения задания: легковой автомобиль, холодильник, детская одежда, женские сапоги, деревообрабатывающий станок, самолет, мягкая игрушка, телевизор, продукты питания (красная икра), сигареты, квартира, стиральный порошок, услуги ресторана, автоматическая линия по производству хлеба, компьютер, DVD-плейер, услуги туристической фирмы (летний отдых), услуги авиакомпании (деловая поездка), продукты питания (кефир), мягкая мебель для гостиной, новое производственное помещение.
Практическое задание (ситуация) №5.
Выявление особенностей принятия решение о покупке различными типами потребителей.
Два покупателя – студент и снабженец полиграфического предприятия приобретают компьютер и принтер. Первый приобретает технику для себя, второй – для предприятия, на котором она используется для дизайнерских работ.
Проанализируйте возможные отличия в поведении покупателя-студента и покупателя-снабженца, ответив на следующие вопросы:
1.	В силу каких причин может возникнуть потребность в данном товаре у обоих?
2.	Какие источники информации, необходимые для правильного выбора товара, будут использовать эти покупатели?
3.	Какими критериями, скорее всего, будут руководствоваться данные покупатели при выборе модели товара и при выборе поставщика (магазина)?
4.	Как вы считаете, у кого из покупателей выбор может оказаться больше?
5.	Какие факторы могут оказать влияние на каждого конкретного покупателя в процессе принятия им решения о покупке?
6.	Кто может оказать влияние на их выбор и окончательное решение?
7.	В чем будет заключаться риск от принятого решения для обоих?
Практическое задание (ситуация) №6.
Специалистов по маркетингу международных рынков часто беспокоит то, что лица, ответственные за принятие решений о том, что продавать и как продавать, недостаточно хорошо понимают поведение потребителей на зарубежных рынках. Как определить, действительно ли эта проблема существует?
Практическое задание (ситуация) №7.
От вас, как от специалиста, требуются рекомендации для дизайнеров и инженеров, разрабатывающих новые упаковки (продовольственные товары на выбор). Что вы предложите?
Практическое задание (ситуация) №8.

От вас, как от специалиста, требуются рекомендации для дизайнеров и инженеров, разрабатывающих новые телефоны. Что вы предложите? 
Практическое задание (ситуация) №9.
Какие факторы сегментирования следует использовать предприятиям:
а) пивоваренной промышленности;
б) производящим мороженое;
в) производящим зубную пасту
г) производящим копировальную технику
д) производителю автомобильных красок
Практическое задание (ситуация) №10.
Разработка портрета для особых типов покупательского поведения. Изучите характеристики особых типов покупательского поведения (импульсивные покупки, поиск разнообразия). На примере конкретных товаров / услуг, сформулируйте стратегии влияния для каждого типа покупательского поведения. Разработайте рекомендации по основным элементам комплекса маркетинга.
Результаты оформите в виде таблицы 1.
Таблица 1- Стратегии влияния для особых типов покупательского поведения 
	Тип покупательского поведения
	Категория
товара/услуги
	Стратегия влияния
	Рекомендации в отношении комплекса маркетинга

	 
	 
	 
	 



Практическое задание (ситуация) №11.
Анализ результатов исследования покупательского поведения.  По результатам исследования покупательского поведения, в зависимости от размаха поиска информации при принятии решения о покупке, были выделены три сегмента рынка. По каждому сегменту, от общего числа покупателей был определен процент купивших марку компании. Результаты приведены в таблице 2:
Таблица 2 - Результаты исследования поведения потребителей: поиск информации
	Размах поиска
	 Купили марку компании, %
	Купили марки – конкуренты, %

	Минимальный
	3
	97

	Умеренный
	9
	91

	Максимальный
	17
	83


Какие выводы можно сделать на основе этих результатов? Предложите компании рекомендации по повышению эффективности влияния на решение потребителей.
В таблице 3 приведены результаты исследования потребителей, в ходе которого рассматривался вопрос, воплотится ли предпочтение, оказываемое потребителем какой-либо марке на стадии осознания потребности в фактическую покупку. Потребителей, которые только приступили к принятию решения, спрашивали о наиболее предпочтительной марке из марок нашей компании и двух компаний конкурентов
Таблица 3 - Результаты исследования поведения потребителей: осознание потребности - покупка
	 
Марка
	Предпочтения потребителя в момент осознания потребности ,%
	 Доля совершенных покупок, %

	Наша марка
	50
	30

	Конкурент А
	30
	50

	Конкурент В
	20
	20

	Всего
	100
	100


Какие выводы можно сделать на основе данной информации? Предложите компании рекомендации по повышению эффективности влияния на решение потребителей.
Практическое задание (ситуация) №12.
Иллюстрация правил покупательских решений
На основе данных таблицы 4 определите, какие правила решения приведут покупателя к выбору каждой из четырех марок.
Таблица 4 - Рейтинг для иллюстрации правил решения 
	Показатель
	Значимость
 показателя
	Марка А
	Марка Б
	Марка В
	Марка Г

	Вкус
	4
	Отлично
	Отлично
	Очень хорошо
	Отлично

	Цена
	3
	Очень хорошо
	Хорошо
	Отлично
	Удовлетв.

	Питательность
	2
	Хорошо
	Хорошо
	Плохо
	Отлично

	Удобство
	1
	Удовлетв.
	Хорошо
	Отлично
	Отлично


Прокомментируйте полученные результаты. Для каждой из марок предложите стратегии влияния и все возможные изменения, способные улучшить ее положение.

Практическое задание (ситуация) №13.

Оценка покупательской логистики и внутримагазинных факторов. На основе примера из реальной деловой практики проведите анализ основных аспектов покупательской логистики и внутримагазинных факторов влияния на покупательское поведение. Результаты оформите в виде презентации. 
Практическое задание (ситуация) №14.
Измерение установок потребителей с использованием многофакторных моделей. Сформулируйте от 10 до 12 атрибутов (показателей) для чипсов или сухариков (снеков), выберите три разных производителя и рассчитайте (дегустация обязательна) свое отношение к свойствам продуктов методом идеальной точки.
Практическое задание (ситуация) №15.
Определение размера целевого сегмента фирмы
Фирма «Омега» в четыре этапа определила свой целевой сегмент рынка от общего числа потребителей. На первом этапе было выбрано 50% потребителей (показатель Р1), на втором этапе – 70% (показатель Р2), на третьем – 40% (показатель Р3), на четвертом – 60% (показатель Р4). Какую долю рынка составляет целевой сегмент фирмы?
Пример решения:
Определим долю рынка при первом разделении Д1 = Р1, Д1 = 50%.
Определим долю рынка при втором разделении Д2 = Д1 × Р2 / 100 = 35%.
Определим долю рынка при третьем разделении Д1 = Д2 × Р3 / 100 = 14%.
При четвёртом разделении рыночная доля Д4 = Д3 × Р4 / 100 = 8,4%
Выполнить самостоятельно:
Страховая компания «Гарант» в четыре этапа определила свой целевой сегмент рынка. На первом этапе было выбрано 50% потребителей, на втором этапе – 75%, на третьем – 60%, на четвертом – 50%. Какую долю рынка составляет целевой сегмент фирмы?
Практическое задание (ситуация) №16.
Критерии сегментирования
Вариант 1. Компания планирует реализовывать замороженные полуфабрикаты.
Вариант 2. Компания планирует реализовывать готовые холодные закуски.
Вариант 3. Открывается новый спа-салон.
Вариант 4. Планируется открыть гостиницу для домашних животных.
1) Укажите не менее 5 сегментов потребительского рынка, на котором реализуется аналогичная продукция. Для сегментирования можно воспользоваться следующими критериями:
1. Социально-демографические характеристики
Возрастные категории
Пол
Уровень образования
Наличие детей (их пол и возраст)
Дифференциация доходов
Социальная группа
Профессия
Способ проведения досуга
Отношение к жизни
2. Стиль жизни
А - Потребители, которыми руководят потребности. Они тратят деньги в связи со своими потребностями, а не предпочтениями. Это беднейшие слои населения, без образования.
Б - Потребители, которыми руководят внешние факторы. Совершая покупки, эти люди заботятся о том, что подумают об этом другие.
В - Потребители, которыми руководят внутренние факторы. Для них прежде всего важны собственные потребности и желания.
3. Удовлетворенность тем продуктом, который сейчас потребляют
Очень удовлетворен (высокая степень лояльности)
Средне удовлетворен (низкая степень лояльности)
Неудовлетворен (не лоялен вообще)
2) Охарактеризуйте особенности каждого сегмента, покупательскую способность его потребителей, их мотивы покупки. Заполните таблицу, и познакомившись с образцом:
Пример решения:
характеристика рыночных сегментов потребителей, приобретающих МП3-плейеры.

	Сегмент 1
	Характеристика потребителей
	Мотивы покупки
	Покупательская способность
	Реакция на появление нового товара

	Сегмент 2
	От 17 до 20 лет,
работающие
	Престижность модного
атрибута имиджа
	Удовлетворительная
	Быстро становятся
приверженцами новинки

	Сегмент 3
	От 17 до 20 лет, не
работающие
	Престижность модного
атрибута имиджа
	Отсутствует
	Быстро становятся
приверженцами новинки

	Сегмент 4
	От 20 до 30 лет,
работающие
	Демонстрация своего
благосостояния
	Удовлетворительная
	Относятся критично, долго
сравнивают различные
варианты товаров

	Сегмент 5
	От 20 до 30 лет, не
работающие
	Любовь к музыке
	Отсутствует
	Демонстрируют
консерватизм

	Сегмент 6
	От 30 до 40 лет
	Интерес к новому, любовь к музыке, потребность
выглядеть современно
	Отсутствует 
	Позитивная реакция при
условии грамотного
информирования
потребителей



Выполнить самостоятельно:
	Сегмент 1
	Характеристика потребителей
	Мотивы покупки
	Покупательская способность
	Реакция на появление нового товара

	Сегмент 2
	
	
	
	

	Сегмент 3
	
	
	
	

	Сегмент 4
	
	
	
	

	Сегмент 5
	
	
	
	

	Сегмент 6
	
	
	
	



Практическое задание (ситуация) №17.
Составить схему распространения товара (услуги). 
Какие методы сбыта вы используете? 
Какие каналы сбыта вы используете? 
Каких посредников вы выбрали? 
Практическое задание (ситуация) №18.
Разработать анкеты для сбора первичных данных, необходимых для проведения маркетинговых исследований по одному из выбранных рынков: сельское хозяйство, добыча ресурсов, производство машин и оборудования, строительство, научная и образовательная деятельность, торговля и др 


Практическое задание (ситуация) №19.
Владельцы ресторана пытаются сделать так, чтобы их заведение попало в набор альтернатив потребителя. Один из них предложил метод напоминания: потребителей просили запомнить просто название ресторана. Другой рекомендовал метод узнавания: потребителям предлагали список местных ресторанов и просили обвести кружком подходящие названия. Какой метод посоветуете вы? Измените ли вы свой ответ, если узнаете, что, принимая решение, потребители обычно пользуются справочником «желтые страницы»?
Практическое задание (ситуация) №20.
Сформулируйте проблему, цель, задачи, гипотезу маркетингового исследования для каждой из следующих управленческих проблем.
1. Вывод на рынок нового продукта.
2. Эффективность рекламной кампании, которая проводится на протяжении трех лет.
3. Целесообразность увеличения затрат на продвижение продукта, находящегося на этапе зрелости.
4. Выбор стратегии ценообразования для нового продукта
5. Выбор формы стимулирования торгового персонала, для повышения мотивации.
Практическое задание (ситуация) №21.
Перечислите три типичные ошибки при анализе целевой аудитории.

МДК.01.02 Результаты исследований рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий 

Практическое задание (ситуация) №1.
Определить: 
1) ёмкость рынка; 
2) долю фирмы на рынке; 
3) величину неудовлетворенного рынка; 
4) степень удовлетворения спроса; 
5)  возможность дополнительного сбыта; 
6) ожидаемое значение прогноза сбыта фирмы. 
Исходная информация для расчета по вариантам представлена в таблице 1 




Таблица 1 – Исходная информация для расчета

	Показатели 
	1 вариант пекарня 
	2 вариант молочная продукция
	3 вариант лечебный чай 
	4 вариант грибы 
	5 вариант чистая вода 
	6 вариант окна 
	7 вариант свадебный салон 

	1 Объем продаж фирмы, тыс. руб. 
	2800 
	48000 
	6700 
	17000 
	21600 
	21760 
	9250 

	2 Объем продаж конкурентов, тыс. руб. 
	6500 
	240000 
	20100 
	51000 
	86400 
	125040 
	29500 

	3 Прогноз спроса на продукцию, тыс. руб. 
	9700 
	290000 
	27000 
	70000 
	130000 
	156000 
	39800 



Практическое задание (ситуация) №2.
Выявить наиболее перспективные рынки сбыта продукции (услуг): 
1) выбрать стратегию охвата рынка; 
2) описать потенциальных потребителей продукции. 
Практическое задание (ситуация) №3.
Техническое задание на разработку проекта по предоставлению услуг в связях с общественностью (PR-бриф). Цель PR-брифа, его структура. Содержание разделов. Условия двухступенчатого тендерного конкурс 
Практическое задание (ситуация) №4.
Заполните столбцы таблицы «Методы разработки целевого рынка»:
1. Широкий круг потребителей.
2. Товародвижение, сбыт.
3. Ориентация на различные типы потребителя через широкую единую программу маркетинга.
4. Все подходящие средства массовой информации.
5. Все подходящие торговые точки - различные для разных сегментов.
6. Ориентация на два (или более) различающихся рыночных сегмента через различные маркетинговые планы, применяемые к каждому.
7. Все подходящие торговые точки.
8. Цена.
9. Все подходящие средства массовой информации - неодинаковые для различных сегментов.
10. Целевой рынок.
11. Упор в стратегии.
12. Одна хорошо определенная группа потребителей.
13. Отличительные марки товаров или услуг для каждой группы потребителей.
14. Ограниченное число товаров или услуг одной товарной марки для многих типов потребителей.
15. Продвижение.
16. Две (или более) хорошо определенные группы потребителей.
17. Все возможные торговые точки.
18. Средства массовой информации.
19. Ориентация на конкретную группу потребителей через высокоспециализированную, но массовую программу.
20. Отличительный диапазон цен для каждой группы потребителей.
21. Одна марка товаров или услуг, ориентированная для каждой группы потребителей.
22. Один "общепризнанный" диапазон цен.
23. Один диапазон цен, приспособленный для одной группы потребителей.
24. Товар или услуга.

Методы разработки целевого рынка
	Маркетинговый подход
	Массовый маркетинг
	Сегментация рынка
	Множественная сегментация

	?
	?
	?
	?



Практическое задание (ситуация) №5.
Напишите клиентский бриф для кампании по сопровождению благотворительного фонда.
Практическое задание (ситуация) №6.
Составьте бриф агентства по организации и проведению кампании благотворительного фонда. 





Исходные данные
[image: ]
Практическое задание (ситуация) №7.
По предложенным данным определите эффективность рекламы (т.е. отдачу от 1 руб., вложенного в рекламу) при условии, что прирост прибыли компании составил 825 млн. руб. 
Расходы на рекламу складываются из следующих составляющих:
1. Рекламное объявление в прессе: тариф на 1 см2 газетной площади –250 тыс. руб.; объявления общей площадью 140 см2.
2. Телевизионная реклама: тариф за 1 мин демонстрации по TV – 8 млн. руб.; пять дней показа по 5 мин.
3. Прямая почтовая реклама: разослано 100 тыс. рекламных листовок; изготовление – 100 руб. /шт.; рассылка – 5 тыс. руб. /шт.
Практическое задание (ситуация) №8.
В ваше рекламное агентство обратился рекламодатель с пожеланием разместить свою рекламу. Свое предпочтение он отдает традиционным средствам рекламы.
1.Порекомендуйте ему какой вид рекламы будет наиболее эффективен для продвижения товаров (услуг, фирмы). Возможно, это будет несколько видов рекламы, которые окажут комплексное воздействие.
2.Определите наиболее удачное местоположение (район, площадь, улица и другое), время, место распространения.
3.Изложите ваши рекомендации в письменной форме, подкрепив их аргументами.
Ваш заказчик (необходимо выполнить все три варианта):
А) Магазин канцелярских товаров «Карандаш». Реклама скидки к 1-му сентября для школьников;
Б) Цирк «шапито» с новым представлением;
В) Магазин косметики и бытовой химии «Золушка». 
Практическое задание (ситуация) №9.
Изучите внимательно все предлагаемые материалы по данной теме.
1. Определите один товар для продвижения: кондитерские изделия; мыло ручной работы; игрушки и другое.
2. Разработайте программу продвижения в социальных сетях выбранного товара.
Определите и сформулируйте специализацию для выбранного товара / услуги;
Сформулируйте темы для контент-плана;
Адаптируйте темы под различные социальные сети;
Составьте контент-планы на неделю для выбранных социальных сетей. 
Практическое задание (ситуация) №10.
Найти 3 реальных примера рекламных объявлений, разработанных по принципу ODS1. Разработайте три рекламных объявления на основе принципа ODS для продвижения товаров и услуг. Определите тип и цель рекламы. 
Создайте рекламную кампанию в системе Яндекс.Директ, используя готовые объявления из предыдущих заданий.
Типовой алгоритм подбора ключевых слов:  
· Определите свой рынок (b2b, b2c, розница, опт) и тематику. 
· Вводите в wordstat.yandex.ru СВЧ- или ВЧ-запрос по вашей тематике (низкочастотные (НЧ) – до 100 показов в месяц; среднечастотные (СЧ) – до 1000 показов в месяц; высокочастотные (ВЧ) – от 1000 показов в месяц.). 
· Подходящие ВЧ заносите в ваш список ключевых слов. 
· Выбираете целевые СЧ и тоже заносите в свой список. 
· Открываете дополнительную вкладку wordstat.yandex.ru и вводите в нее по очереди, выбранные на четвертом шаге СЧ. 
· Из каждого СЧ определяете подходящие вам НЧ и заносите в ваш список. 
· При необходимости к получившемуся списку применяете операторы Яндекс.Директа. 
· Группируете запросы в зависимости от признака или выбранной стратегии. 
· Пишете объявления под каждый запрос.
Практическое задание (ситуация) №11.
Ориентируясь на потребительские свойства и позиционирование бренда, напишите стихотворение, посвященное рекламируемому товару или услуге. Придумайте статичный визуальный образ или видеоряд.
Например: реклама «McDonald’s».
Клоун бегает, смешит Гамбургер отдать спешит,
«Хеппи-мил» с окрошкой Колой и картошкой.
И игрушку ты получишь Надо только все лишь скушать.
А не хочешь есть сейчас —
Забирай домой от нас.
Клоун всем сказать спешит:
«Жду я вас, I’m loving it»!
Напишите стихи для кафе-кондитерской, автосервиса, магазина игрушек.
Выберете рекламируемый товар (телефон, помаду, шампунь, автомобиль и т.д.) и на основе УТП и потребительских свойств товара придумаете сюжет, ситуацию, историю от «первого лица» выбранного предмета.
Практическое задание (ситуация) №12.
Определить сумму рекламного бюджета, если дано: По данным статистики 2% населения Москвы – средний и высший класс (140 000 человек). Цель рекламы – охватить 70% рынка. Предполагается, что за год будет обеспечиваться 24 рекламных контакта при использовании специализированных престижных журналов по туризму и путешествиям. 
Предположим, что это будет полуторная сила воздействия.  1000 контактов данной силы стоят в среднем 95 рублей. 
Практическое задание (ситуация) №13.
Определить степень действенности рекламных объявлений для: 
· фирмы «Флора», производящей овощные смеси; 
· предприятия «Вкуснятина», выпускающей вафельные торты; - пищевого комбината «Интекс», производящего сиропы. 
Известно, что фирма «Флора» размещала рекламные объявления на местном TV; предприятие «Вкуснятина» в газете «Жизнь города»; комбинат «Интекс» на радио. 
Продукция перечисленных предприятий реализовывается супермаркетом «Рубин». При обработке данных чеков, пробитых на кассовых аппаратах (на следующий день после выхода рекламных объявлений в СМИ), получены следующие результаты: число потребителей, купивших овощные смеси фирмы «Флоры» равнялось 68; купивших вафельные торты «Вкуснятина» - 30 человек; купивших сиропы комбината «Интекс» - 26 человек. Общее число покупателей за анализируемый день составило 1320 человек. 
Практическое задание (ситуация) №14.
Известно, что среднедневной товарооборот до размещения рекламы составил 157000 руб., прирост среднедневного товарооборота за рекламный (4 дня) и послерекламный периоды (1 неделя) равняется 8%. Необходимо рассчитать дополнительный товарооборот после воздействия рекламы 
Практическое задание (ситуация) №15.
Позиционирование косметических средств «Nivea» основано на концепции красоты в повседневной жизни. «Красота разнообразна, как сама жизнь. Красота ослепляет и светится изнутри. Она в глазах и она в сердце. Как будто знакомая, но всегда удивительная. Красота вокруг и внутри каждого. Мы чувствуем и видим. Красота — это Nivea».
Исходя из концепции позиционирования бренда, продолжите серию постеров на тему:
· — Красота — это здоровье
· — Красота — это жизнь
· — Красота — это счастье
· — Красота — это природа
· — Красота — это уверенность и т.д.

Практическое задание (ситуация) №16.
[bookmark: _GoBack]Придумайте рекламный слоган для небольшой фирмы, оказывающей услуги по обслуживанию компьютеров. Определите целевую аудиторию.
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 текущего контроля

МДК.01.01 Анализ целевой аудитории, рынка и конкурентов
1. Какова основная цель комплексного изучения конкурентов?  
a) определить цены конкурентов; 
б) понять сильные и слабые стороны конкурентов; 
в) создать рекламную стратегию; 
г) увеличить продажи. 
2. Какой из следующих методов является наиболее эффективным для сбора информации о конкурентах? 
 a) наблюдение за поведением покупателей; 
б) анализ веб-сайтов конкурентов; 
в) опросы клиентов; 
г) все вышеперечисленное. 
3. Что такое SWOT-анализ в контексте изучения конкурентов?  
a) метод оценки финансовых показателей; 
б) инструмент для изучения рынка; 
в) анализ сильных и слабых сторон, возможностей и угроз конкурента; г) метод расчета ROI. 
4. Какой из следующих факторов не является частью внешней среды, влияющей на конкурентов? 
 a) экономическая ситуация; 
б) политические факторы; 
в) внутреннее управление компании; 
г) социальные тенденции. 
5. Что такое анализ конкурентоспособности?  
a) оценка цен конкурентов; 
б) сравнение продуктов и услуг с конкурентами; 
в) изучение маркетинговых стратегий конкурентов; 
г) все вышеперечисленное. 
6.	Какой метод позволяет собрать информацию о репутации конкурентов на рынке?
a) социологические опросы
б) анализ отзывов клиентов; 
в) наблюдение за акциями конкурентов; 
г) все вышеперечисленное. 
7.	Что такое «позиционирование конкурента»?
a) способ, которым конкурент описывает свои продукты; 
б) место, которое занимает продукт конкурента в сознании потребителей; 
в) цена, по которой конкурент продает свои товары; 
г) объем продаж конкурента. 
8. Какую информацию можно получить из анализа ценовой стратегии конкурентов? 
 a) уровень доходов целевой аудитории; 
б) способы продвижения продуктов; 
в) возможности для установки собственных цен; 
г) все вышеперечисленное. 
9. Какова роль социальных сетей в изучении конкурентов?
a) мониторинг акций и предложений конкурентов; 
б) изучение отзывов и мнений потребителей; 
в) анализ контента и рекламных кампаний конкурентов; 
г) все вышеперечисленное. 
10. Что такое конкурентное преимущество? 
 a) особенности продукта, которые делают его уникальным; 
б) способность конкурента удерживать клиентов; 
в) метод снижения издержек; 
г) все вышеперечисленное. 
11. Что такое целевая аудитория? 
a) группа людей, которая не заинтересована в продукте; 
б) группа людей, на которую направлены маркетинговые усилия компании; 
в) все возможные потребители на рынке; 
г) специфические специалисты, работающие в данной области. 
12.	Какой из методов используется для анализа целевой аудитории? 
a) анкетирование; 
б) фокус-группы; 
в) социальные опросы; 
г) все вышеперечисленные. 
13.	Какое из следующих утверждений верно о комплексном исследовании рынка?
 a) оно должно включать только количественные данные; 
б) оно помогает понять потребности и предпочтения потребителей; 
в) оно не учитывает конкурентов; 
г) оно проводится только один раз для нового продукта. 
 
14. Какое значение имеет анализ целевой аудитории для рекламной стратегии? 
a) позволяет сэкономить на рекламе; 
б) упрощает процесс создания продукта; 
в) помогает более точно настроить сообщения и выбрать каналы коммуникации; 
г) не имеет значения для стратегии. 
15. Какой из факторов не учитывается при сегментации целевой аудитории? 
a) демографические характеристики; 
б) психографические характеристики; 
в) цвет упаковки продукта; 
г) географические характеристики. 
16. Что из перечисленного является основным элементом анализа конкурентной среды? 
a) определение ценовых стратегий конкурентов; 
б) изучение размера рынка; 
в) оценка предпочтений потребителей; 
г) анализ всех вышеперечисленных аспектов. 
17.	Какой метод позволяет глубже понять мотивацию и поведение целевой аудитории?
a) качественное исследование; 
б) количественное исследование; 
в) опрос; 
г) эксперимент. 
18.	Как часто следует проводить анализ целевой аудитории?
a) один раз в год; 
б) постоянно, по мере изменения рынка и потребностей; 
в) только перед запуском нового продукта; 
г) каждые пять лет. 
19. Какое из следующих действий не относится к процессу исследования целевой аудитории? 
a) определение потребностей клиентов; 
б) разработка нового продукта; 
в) анализ покупательского поведения; 
г) определение каналов дистрибуции. 
20. Какой из подходов является наиболее эффективным для комплексного анализа рынка?
a) использование только одного источника данных; 
б) применение смешанных методов исследования (количественных и качественных); 
в) анализ только количественных показателей; 
г) игнорирование вторичных данных.
Ключи ответов
	1-б
	11-б

	2-г
	12-б

	3-б
	13-б

	4-г
	14-а

	5-г
	15-б

	6-б
	16-б

	7-г
	17-г

	8-а
	18-а

	9-а
	19-а

	10-б
	20-б




МДК.01.02 Результаты исследований рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий
1. Основной показатель эффективности рекламной кампании
а) Количество показов рекламы
б) ROI (возврат инвестиций)
в) Охват аудитории
г) Стоимость контакта
2. Метод оценки эффективности рекламы, основанный на измерении изменений продаж
а) Коммуникативный
б) Экономический
в) Психологический
г) Социологический
3. Что такое CTR в рекламе?
а) Отношение кликов к показам
б)  Стоимость тысячи показов
в) Коэффициент конверсии
г) Время контакта с рекламой
4. Какой метод исследования используется для оценки узнаваемости бренда после рекламной кампании?
а) Анализ продаж
б)  Изучение отзывов
в) Анализ трафика
г) Опрос целевой аудитории
5. Что такое A/B тестирование в рекламе?
а) Сравнение двух вариантов рекламного сообщения
б)  Тестирование разных рекламных площадок
в) Анализ эффективности разных каналов
г) Измерение охвата аудитории
6. Какой показатель отражает долю рекламных расходов в общем бюджете компании?
а) CTR
б) СРС
в) ROAS
г) CAC
7. Что такое KPI в контексте рекламных кампаний?
а) Ключевые показатели эффективности
б) Ключевые показатели измерения
в) Ключевые параметры исследования
г) Ключевые параметры влияния
8. Какой метод используется для оценки эмоциональной реакции на рекламу?
а) Нейрометоды
б)  Анализ продаж
в) Опрос экспертов
г) Анализ конкурентов
9. Что такое конверсия в рекламе?
а) Количество показов рекламы
б) Процент целевых действий от общего числа контактов
в) Стоимость привлечения клиента
г) Охват рекламной кампании
10. Какой показатель отражает стоимость привлечения одного клиента?
а) CTR
б)  ROI
в) CAC
г) ROAS
11. Что такое медиаплан в рекламной кампании?
а) План рекламных мероприятий
б) Документ с планированием медиапоказателей
в) Отчет о результатах кампании
г) Анализ конкурентов
12. Какой метод используется для оценки влияния рекламы на имидж компании?
а) Анализ продаж
б) Качественные исследования
в) Анализ трафика
г) Измерение охвата
13. Что такое post-view аналитика?
а) Анализ до показа рекламы
б)  Анализ конкурентов
в) Анализ во время показа
г) Анализ после показа рекламы
14. Какой показатель отражает эффективность рекламного размещения?
а) CAC
б) CPO
в) CTR
г) ROAS
15. Что такое трекинг в рекламных исследованиях?
а) Отслеживание поведения аудитории
б)  Отслеживание конкурентов
в) Отслеживание бюджета
г) Отслеживание продаж
16. Какой метод используется для оценки долгосрочной эффективности рекламы?
а) Анализ продаж
б) Модели атрибуции
в) Опрос аудитории
г) Анализ охвата
17. Что такое brand lift в рекламных исследованиях?
а) Рост продаж
б) Рост показателей бренда
в) Рост охвата
г) Рост конверсии
18. Какой показатель отражает эффективность таргетинга?
а) Precision
б)  CTR
в) Reach
г) Frequency
19. Что такое мультитач-атрибуция?
а) Анализ одного касания
б) Анализ нескольких точек контакта
в) Анализ одного канала
г) Анализ одной кампании
20. Какой метод используется для оценки влияния рекламы на поведение потребителей?
а) Анализ продаж
б)  Анализ конкурентов
в) Опрос экспертов
г) Экспериментальный метод

Ключи ответов
	1-б
	11-б

	2-б
	12-б

	3-а
	13-г

	4-г
	14-б

	5-а
	15-а

	6-б
	16-б

	7-б
	17-б

	8-а
	18-а

	9-б
	19-б

	10-в
	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 экзамена 

4.1. Вопросы к экзамену

МДК.01.01 Анализ целевой аудитории, рынка и конкурентов
1.	В чем разница между количественными и качественными методами исследования рынка? 
2.	Как анализ макроэкономических факторов влияет на рекламу продукта? 
3.	Какие индикаторы используются для анализа конкурентоспособности рынка? 
4.	Какую роль играет сезонность в исследовании рынка? 
5.	Как оценить потенциал нового продукта на рынке? 
6.	Какие методы прогнозирования спроса существуют? 
7.	Что такое нишевой рынок и как его исследовать? 
8.	Как учитывать потребительские тренды при планировании рекламы? 
9.	Как провести анализ географических особенностей рынка? 
10.	В чем заключается важность исследования ценовой эластичности на рынке? 
11.	Что такое конкурентный анализ и зачем он нужен в рекламе? 
12.	Как выявить прямых и косвенных конкурентов на рынке? 
13.	Как анализировать маркетинговые стратегии конкурентов? 
14.	Какие инструменты можно использовать для мониторинга рекламных кампаний конкурентов? 
15.	В чем заключается анализ сильных и слабых сторон конкурентов? 
16.	Как исследовать ценовую политику конкурентов? 
17.	Какие методы используются для анализа доли рынка конкурентов? 
18.	Как анализировать позиционирование продуктов конкурентов? 
19.	Как выявить и проанализировать уникальные торговые предложения (УТП) конкурентов? 
20.	Как провести анализ контент-стратегий конкурентов в цифровой среде?
МДК.01.02 Результаты исследований рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий 

1. Понятие и цели рекламных и коммуникационных кампаний.
2. Основные виды рекламных и коммуникационных кампаний, и их задачи.
3. Классификация рекламных и коммуникационных кампаний.
4. Теоретические принципы организации рекламной и коммуникационной кампаний.
5. Характеристика составляющих элементов рекламной кампании: проведение исследований рынка, формирование концепции рекламной кампании, разработка медиаплана, реализация кампании, определение эффективности кампании.
6. Критерии экономической и коммуникативной эффективности в рекламе.
7. Понятие брифа, виды брифов.
8. Оценка эффективности рекламных мероприятий.
9. Методы определения эффективности: предтестирование, тестирование, посттестирование в рекламе.
10. Виды коммуникационных каналов.
11. Критерии экономической и коммуникативной эффективности в рекламе.
12. Оценка креативной составляющей рекламных кампаний: методы и критерии.
13. Исследование brand awareness после проведения рекламных кампаний: методики и метрики.
14. Количественные методы исследования рекламных кампаний: опросы, анкетирование, анализ статистических данных.
15. Качественные методы исследования рекламных кампаний: глубинные интервью, фокус-группы, экспертные оценки.
16. Медиаметрия в оценке эффективности рекламных кампаний: основные показатели и инструменты.
17. Анализ конкурентной среды при проведении исследований рекламных кампаний.
18. Оценка ROI рекламных мероприятий: методы расчёта и интерпретации результатов.
19. Исследование потребительского поведения в контексте рекламных кампаний: ключевые факторы влияния.
20. Анализ коммуникационных каналов в рекламных кампаниях: выбор оптимальных площадок и форматов.

4.2. Билеты к экзамену

МДК.01.01 Анализ целевой аудитории, рынка и конкурентов

Экзаменационный билет № 1
1.Что такое целевая аудитория в контексте рекламы?
2.В чем разница между количественными и качественными методами исследования рынка?
3.Разработать анкеты для сбора первичных данных, необходимых для проведения маркетинговых исследований по одному из выбранных рынков: агропромышленная продукция.
Экзаменационный билет № 2
1.Как сегментировать целевую аудиторию?
2.Как провести PEST-анализ для исследования внешней среды рынка?
3.От вас, как от специалиста, требуются рекомендации для дизайнеров и инженеров, разрабатывающих новые упаковки (хлеб нарезной). Что вы предложите?
Экзаменационный билет № 3
1.Какие методы можно использовать для определения потребностей целевой аудитории?
2.Какие индикаторы используются для анализа конкурентоспособности рынка?
3.От вас, как от специалиста, требуются рекомендации для дизайнеров и инженеров, разрабатывающих новые упаковки (зубная паста). Что вы предложите?
Экзаменационный билет №4
1.Чем отличается демографический и психографический анализ целевой аудитории?
2.Как оценить потенциал нового продукта на рынке?
3.От вас, как от специалиста, требуются рекомендации для дизайнеров и инженеров, разрабатывающих новые упаковки (сотовый телефон). Что вы предложите?
Экзаменационный билет № 5
1.Какие типы исследований рынка существуют? 
2.Какие методы прогнозирования спроса существуют?
3.От вас, как от специалиста, требуются рекомендации для дизайнеров и инженеров, разрабатывающих новые упаковки (торт слоеный). Что вы предложите?
Экзаменационный билет № 6
1.Что включает в себя SWOT-анализ рынка?
2.Как анализ макроэкономических факторов влияет на рекламу продукта?
3.От вас, как от специалиста, требуются рекомендации для дизайнеров и инженеров, разрабатывающих новые упаковки (кроссовки женские). Что вы предложите?
Экзаменационный билет № 7
1.Какую роль играет сезонность в исследовании рынка?
2.Что такое нишевой рынок и как его исследовать?
3.От вас, как от специалиста, требуются рекомендации для дизайнеров и инженеров, разрабатывающих новые упаковки (консервированные блюда национальной кухни – по выбору). Что вы предложите?
Экзаменационный билет № 8
1.Как социально-экономический статус влияет на поведение целевой аудитории?
2.Как выявить и проанализировать уникальные торговые предложения (УТП) конкурентов?
3.От вас, как от специалиста, требуются рекомендации для дизайнеров и инженеров, разрабатывающих новые упаковки (мыло банное). Что вы предложите?
Экзаменационный билет № 9
1.В чем заключается роль эмоциональных триггеров в рекламе для целевой аудитории?
2.В чем заключается анализ сильных и слабых сторон конкурентов?
3.От вас, как от специалиста, требуются рекомендации для дизайнеров и инженеров, разрабатывающих новые упаковки (чай индийский в пакетиках). Что вы предложите?
Экзаменационный билет № 10
1.Как учитывать культурные различия при анализе целевой аудитории?
2.Как выявить прямых и косвенных конкурентов на рынке?
3.От вас, как от специалиста, требуются рекомендации для дизайнеров и инженеров, разрабатывающих новые упаковки (квас). Что вы предложите?
Экзаменационный билет № 11
1.Как технологии больших данных помогают в анализе целевой аудитории?
2.В чем заключается важность исследования ценовой эластичности на рынке?
3.Разработать анкеты для сбора первичных данных, необходимых для проведения маркетинговых исследований по одному из выбранных рынков: производство макаронных изделий.
Экзаменационный билет № 12
Как провести анализ географических особенностей рынка?
Что такое конкурентный анализ и зачем он нужен в рекламе?
Разработать анкеты для сбора первичных данных, необходимых для проведения маркетинговых исследований по одному из выбранных рынков: молочная продукция.
Экзаменационный билет № 13
1.Что такое исследование рынка и для чего оно проводится?
2.Как учитывать потребительские тренды при планировании рекламы?
3.Разработать анкеты для сбора первичных данных, необходимых для проведения маркетинговых исследований по одному из выбранных рынков: растительное масло.
Экзаменационный билет № 14
1.Как провести исследование мотивации потребителей?
2.Как использовать фокус-группы в исследовании потребителей?
3.Разработать анкеты для сбора первичных данных, необходимых для проведения маркетинговых исследований по одному из выбранных рынков: колбасная продукция.
Экзаменационный билет № 15
1.Каковы ключевые этапы анализа поведения целевой аудитории?
2.Какие методы опроса используются для исследования целевой аудитории?
3.Разработать анкеты для сбора первичных данных, необходимых для проведения маркетинговых исследований по одному из выбранных рынков: образовательные услуги.
МДК.01.02 Результаты исследований рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий 

Экзаменационный билет № 1
1. Понятие и цели рекламных и коммуникационных кампаний.
2. Критерии экономической и коммуникативной эффективности в рекламе.
3. Компания запустила рекламную кампанию в социальных сетях с бюджетом 500 000 рублей. За период кампании было получено 10 000 просмотров, 500 переходов на сайт и 20 продаж. Определите ROI кампании и предложите рекомендации по её оптимизации.
Экзаменационный билет № 2
1. Основные виды рекламных и коммуникационных кампаний, и их задачи.
2. Виды коммуникационных каналов.
3. Бренд одежды провёл PR-акцию с участием известного блогера. Охват составил 200 000 человек, но продажи выросли всего на 5%. Проанализируйте возможные причины низкой конверсии и предложите альтернативные каналы коммуникации.
Экзаменационный билет № 3
1. Классификация рекламных и коммуникационных кампаний.
2. Методы определения эффективности: предтестирование, тестирование, посттестирование в рекламе.
3. После запуска рекламной кампании на ТВ продажи выросли на 15%, но через месяц вернулись к исходному уровню. Проведите анализ причин такого эффекта и предложите стратегию удержания клиентов.
Экзаменационный билет №4
1. Теоретические принципы организации рекламной и коммуникационной кампаний.
2. Оценка эффективности рекламных мероприятий.
3. Компания организовала фестиваль с бюджетом 1 млн рублей. Посещаемость составила 3 000 человек, но только 100 из них стали клиентами. Рассчитайте стоимость привлечения клиента и предложите способы повышения эффективности мероприятия.
Экзаменационный билет № 5
1. Критерии экономической и коммуникативной эффективности в рекламе.
2. Характеристика составляющих элементов рекламной кампании: проведение исследований рынка, формирование концепции рекламной кампании, разработка медиаплана, реализация кампании, определение эффективности кампании.
3. После запуска рекламной кампании доля рынка компании выросла на 2%, но конкуренты также увеличили свои рекламные бюджеты. Проведите SWOT-анализ текущей ситуации и предложите стратегию дальнейшего развития.
Экзаменационный билет № 6
1. Понятие брифа, виды брифов.
2. Оценка креативной составляющей рекламных кампаний: методы и критерии.
3. Рекламная кампания в digital-среде показала следующие результаты: CTR — 2%, конверсия — 3%, средний чек — 2 000 рублей. Проанализируйте достижение KPI и предложите корректировки для улучшения показателей.
Экзаменационный билет № 7
1. Исследование brand awareness после проведения рекламных кампаний: методики и метрики.
2. Анализ коммуникационных каналов в рекламных кампаниях: выбор оптимальных площадок и форматов.
3. После серии PR-акций индекс лояльности (NPS) снизился с 40% до 30%. Проведите анализ причин такого изменения и предложите меры по восстановлению репутации бренда.
Экзаменационный билет № 8
1. Количественные методы исследования рекламных кампаний: опросы, анкетирование, анализ статистических данных.
2. Исследование потребительского поведения в контексте рекламных кампаний: ключевые факторы влияния.
3. Рекламная кампания в преддверии праздников показала рост продаж на 40%, но в межсезонье результаты упали до 5%. Разработайте стратегию поддержания интереса к бренду в несезон.
Экзаменационный билет № 9
1. Качественные методы исследования рекламных кампаний: глубинные интервью, фокус-группы, экспертные оценки.
2. Оценка ROI рекламных мероприятий: методы расчёта и интерпретации результатов.
3. Компания использует 5 каналов продвижения, но только 2 из них показывают положительную рентабельность. Проведите ABC-анализ каналов и предложите стратегию перераспределения бюджета.
Экзаменационный билет № 10
1. Медиаметрия в оценке эффективности рекламных кампаний: основные показатели и инструменты.
2. Анализ конкурентной среды при проведении исследований рекламных кампаний.
3. После завершения рекламной кампании продажи поддерживаются на уровне 15% выше базового. Проанализируйте факторы, влияющие на долгосрочный эффект, и предложите стратегию его усиления.
Экзаменационный билет № 11
1. Методология оценки эффективности рекламных кампаний: основные подходы, инструменты и метрики измерения результатов рекламных мероприятий.
2. Этапы проведения исследования коммуникационной кампании: планирование, сбор данных, анализ и интерпретация результатов.
3. Компания организовала мероприятие с бюджетом 2 млн рублей. Посещаемость составила 5 000 человек, но только 100 из них стали клиентами. Рассчитайте стоимость привлечения клиента и предложите способы повышения эффективности мероприятия.
Экзаменационный билет № 12
1. Критерии оценки успешности рекламных акций: экономические и коммуникативные показатели эффективности.
2. Методы анализа целевой аудитории в рамках рекламных кампаний: сегментация, профилирование.
3. В брифе указаны противоречивые требования: бюджет: 100 000 рублей, охват: минимум 1 000 000 человек, формат: премиальная реклама, сроки: 2 недели. Проанализируйте реалистичность требований. Предложите варианты корректировки брифа.
Экзаменационный билет № 13
1. Инструменты мониторинга рекламных мероприятий: системы аналитики, метрики и KPI.
2. Предтестирование рекламных материалов: цели, методы и инструменты оценки эффективности до запуска кампании.
3. В брифе указаны: желание обновить имидж, необходимость привлечения молодой аудитории, отсутствие конкретных примеров и референсов. Составьте список вопросов для уточнения концепции. Разработайте структуру брифа для ребрендинга.
Экзаменационный билет № 14
1. Посттестирование рекламных кампаний: методы оценки результатов и корректировки стратегии.
2. Медиапланирование как инструмент исследования эффективности рекламных кампаний.
3. В документе указаны: общие временные рамки, отсутствие дедлайнов по этапам, неопределенные даты сдачи материалов. Составьте календарный план проекта. Предложите формат фиксации сроков.
Экзаменационный билет № 15
1. Количественные методы исследования рекламных кампаний: опросы, анкетирование, анализ статистических данных.
2. Оценка креативной составляющей рекламных кампаний: методы и критерии.
3. В документе указаны только общие характеристики ЦА: Возраст 25-45 лет, мужчины и женщины, средний доход. Составьте портрет целевой аудитории. Предложите методы исследования ЦА.

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.

4.3. Тестовые задания

МДК.01.01 Анализ целевой аудитории, рынка и конкурентов
1.	Какой из следующих методов позволяет выявить истинные потребности клиентов? 
 a) Качественные интервью; 
б) Статистический анализ; 
в) Опрос с закрытыми вопросами; 
г) Анализ продаж. 
2.	Какой из следующих факторов следует учитывать при анализе внешней среды? 
a) Экономические условия; 
б) Социальные тенденции; 
в) Конкуренты; 
г) Все вышеперечисленные. 
3.	Какое исследование наилучшим образом подходит для проверки гипотез о целевой аудитории?  
a) Опрос; 
б) Качественное исследование; 
в) Эксперимент; 
г) Полевое исследование. 
4.	Что такое позиционирование продукта на рынке?
a) Процесс разработки нового продукта; 
б) Определение уникальных характеристик продукта относительно конкурентов; 
в) Оценка эффективности рекламных кампаний; 
г) Изучение рыночных трендов. 
5.	Какой из следующих методов анализа конкурентов является наиболее эффективным?  
a) Оценка их ценовых стратегий; 
б) Анализ их маркетинговых кампаний; 
в) Изучение их целевой аудитории; 
г) Все вышеперечисленные. 
6.	Какой метод позволяет изучить динамику изменений в поведении потребителей?
a) Анкетирование; 
б) Лонгитюдное исследование; 
в) Кросс-секционное исследование; 
г) Эксперимент. 
7.	Что из следующего является частью качественного исследования?
a) Опрос с закрытыми вопросами; 
б) Интервью в глубину; 
в) Анализ статистических данных; 
г) Опрос на сайте. 
8. Какое значение имеет сегментация целевой аудитории для бизнеса?
а) Упрощает производственный процесс; 
б) Позволяет создать персонализированные предложения для разных групп потребителей; 
в) Увеличивает количество ненужных товаров; 
г) Упрощает взаимодействие с конкурентами. 
9.	Какой из следующих факторов имеет наибольшее влияние на формирование потребительских предпочтений?
a) Личное мнение; 
б) Социальное окружение; 
в) Реклама; 
г) Все вышеперечисленные. 
10.	Что такое "customer journey" (путешествие клиента)?
a) Процесс покупки товара; 
б) Все этапы взаимодействия клиента с брендом; 
в) Оценка эффективности рекламных кампаний; 
г) Анализ продаж за определенный период. 
11. Какова основная цель комплексного изучения конкурентов?
a) Определить цены конкурентов; 
б) Понять сильные и слабые стороны конкурентов; 
в) Создать рекламную стратегию; 
г) Увеличить продажи. 
12. Какой из следующих методов является наиболее эффективным для сбора информации о конкурентах?
 a) Наблюдение за поведением покупателей; 
б) Анализ веб-сайтов конкурентов; 
в) Опросы клиентов; 
г) Все вышеперечисленное. 
13. Что такое SWOT-анализ в контексте изучения конкурентов?
a) Метод оценки финансовых показателей; 
б) Инструмент для изучения рынка; 
в) Анализ сильных и слабых сторон, возможностей и угроз конкурента; 
г) Метод расчета ROI. 
14. Какой из следующих факторов не является частью внешней среды, влияющей на конкурентов?
a) Экономическая ситуация; 
б) Политические факторы; 
в) Внутреннее управление компании; 
г) Социальные тенденции. 
15. Что такое анализ конкурентоспособности?  
a) Оценка цен конкурентов; 
б) Сравнение продуктов и услуг с конкурентами; 
в) Изучение маркетинговых стратегий конкурентов; 
г) Все вышеперечисленное. 
 
16.	Какой метод позволяет собрать информацию о репутации конкурентов на рынке?
a) Социологические опросы; 
б) Анализ отзывов клиентов; 
в) Наблюдение за акциями конкурентов; 
г) Все вышеперечисленное. 
17.	Что такое «позиционирование конкурента»?
a) Способ, которым конкурент описывает свои продукты; 
б) Место, которое занимает продукт конкурента в сознании потребителей; 
в) Цена, по которой конкурент продает свои товары; 
г) Объем продаж конкурента. 
18. Какую информацию можно получить из анализа ценовой стратегии конкурентов? 
 a) Уровень доходов целевой аудитории; 
б) Способы продвижения продуктов; 
в) Возможности для установки собственных цен; 
г) Все вышеперечисленное. 
19. Какова роль социальных сетей в изучении конкурентов?
a) Мониторинг акций и предложений конкурентов; 
б) Изучение отзывов и мнений потребителей; 
в) Анализ контента и рекламных кампаний конкурентов; 
г) Все вышеперечисленное; 
20. Что такое конкурентное преимущество? 
a) Особенности продукта, которые делают его уникальным; 
б) Способность конкурента удерживать клиентов; 
в) Метод снижения издержек; 
г) Все вышеперечисленное.
21.	Установите последовательность проведения анализа целевой аудитории:
А) изучение психографических характеристик;
Б) определение демографических характеристик;
В) сегментация аудитории;
Г) анализ поведения
22. Установите правильную последовательность этапов исследования целевых рынков:
a) Постановка целей продвижения; 
б) Позиционирование; 
в) Анализ; 
г) Оценка возможностей. 
23. Установите правильную последовательность сегментирования рынка:  
a) Анализ данных; 
б) Разбивка на сегменты; 
в) Сбор данных; 
г) Подготовка. 
24. Распределите этапы продаж в правильной последовательности:
a) Заключение сделки;
б) Обработка возражений; 
в) Идентификация запросов; 
г) Презентация и демонстрация товара. 

Ключи ответов
	1-а
	11-б
	

	2-г
	12-г
	21-БАГВ

	3-в
	13-б
	22-ГАВБ

	4-б
	14-г
	23-ГВАБ

	5-г
	15-г
	24-ВГБА

	6-б
	16-б
	

	7-б
	17-г
	

	8-б
	18-а
	

	9-г
	19-а
	

	10-б
	20-б
	



МДК.01.02 Результаты исследований рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий 
1. Что является главной целью исследования рекламных кампаний?
а) Оценка креативности рекламы
б) Измерение охвата аудитории
в) Оценка эффективности коммуникации и достижения поставленных целей
г) Анализ рекламных бюджетов
2. Какие основные виды исследований используются в рекламе?
а) Только количественные
б) Только качественные
в) Количественные и качественные
г) Экспериментальные и теоретические
3. Что такое пре-тестирование в рекламе?
а) Тестирование рекламных материалов до их запуска
б) Анализ результатов после кампании
в) Мониторинг конкурентов
г) Оценка бюджета
4. Какой метод сбора данных является основным в рекламных исследованиях?
а) Наблюдение
б) Опрос
в) Эксперимент
г) Анализ документов
5. Что такое пост-тестирование рекламы?
а) Планирование рекламной кампании
б) Оценка эффективности рекламы после её размещения
в) Разработка креативной концепции
г) Составление медиаплана
6. Какой показатель отражает возврат инвестиций в рекламу?
а) CTR
б) CPC
в) ROI
г) CPA
7. Что показывает показатель охвата (Reach)?
а) Количество контактов с рекламой
б) Процент уникальной аудитории, увидевшей рекламу
в) Стоимость размещения
г) Конверсия в покупку
8. Что такое частота рекламного воздействия?
а) Длительность рекламной кампании
б) Среднее количество контактов целевой аудитории с рекламой
в) Стоимость одного контакта
г) Количество рекламных носителей
9. Какой показатель измеряет вовлеченность аудитории?
а) CPM
б) Engagement Rate
в) Conversion Rate
г) Bounce Rate
10. Что такое KPI в рекламных кампаниях?
а) Рекламные материалы
б) Ключевые показатели эффективности
в) Бюджетные ограничения
г) Целевая аудитория
11. Какой метод позволяет оценить запоминаемость рекламы?
а) Фокус-группа
б) Тест на вспоминание (Recall Test)
в) Глубинное интервью
г) Наблюдение
12. Что такое A/B тестирование в рекламе?
а) Тестирование разных целевых аудиторий
б) Сравнение двух вариантов рекламного сообщения
в) Анализ рекламных площадок
г) Оценка временных периодов
13. Какой метод используется для анализа социальных медиа?
а) Мониторинг социальных медиа
б) SWOT-анализ
в) PEST-анализ
г) ABC-анализ
14. Что такое sentiment analysis?
а) Анализ конкурентов
б) Анализ охвата
в) Анализ тональности упоминаний
г) Анализ конверсии
15. Какой метод позволяет оценить влияние рекламы на продажи?
а) Sales Lift Test
б) Опрос экспертов
в) Фокус-группа
г) Наблюдение
16. Что такое big data в рекламных исследованиях?
а) Большие рекламные бюджеты
б) Крупные рекламные агентства
в) Большие рекламные площадки
г) Массивные наборы данных для анализа
17. Что такое digital-аналитика?
а) Анализ традиционных медиа
б) Анализ данных цифровых каналов коммуникации
в) Исследование печатной продукции
г) Анализ наружной рекламы
18. Что такое омниканальный подход?
а) Использование одного канала коммуникации
б) Анализ всех точек контакта с брендом
в) Фокус на digital-каналах
г) Работа только с офлайн-каналами
19. Что такое атрибуция в рекламных исследованиях?
а) Оценка креативности
б) Анализ целевой аудитории
в) Распределение вклада разных каналов в конверсию
г) Оценка рекламного бюджета
20. Какой этап является первым в процессе исследования рекламной кампании?
а) Определение целей и задач исследования
б) Сбор данных
в) Анализ результатов
г) Подготовка отчета
Ключи ответов
	1-в
	11-б

	2-в
	12-б

	3-а
	13-а

	4-б
	14-в

	5-б
	15-а

	6-в
	16-г

	7-б
	17-б

	8-б
	18-б

	9-б
	19-в

	10-б
	20-а



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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