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Аннотация

Материалы, используемые на занятии, подобраны с учетом теории и практики современных изданий, как учебной, так и справочной литературы. Особенность данного занятия заключается в попытке органического соединения , теоретических положений излагаемых в лекционной форме, метода беседы, мультимедийных технологий, позволяющего лучше усвоить материал и практических заданий, способствующих закреплению изученного вопроса. 

Основным методом, используемым при проведении данного урока является  метод теоретического обучения, сопровождающегося практическими упражнениями.

ВВЕДЕНИЕ

Подготовка компетентных специалистов, обладающих фундаментальной гра​мотностью, непрерывно развивающих личностные мировоззренческие качества, способных реализовать свой потенциал в конкретных видах трудовой деятельно​сти, возможна при использовании разнообразных форм и методов организации учебного процесса, подетальной структуризации проводимых занятий.

Задачей любого занятия является достижение поставленных целей, реализа​ции намеченного содержания. Для этого мною была тщательно продумана струк​тура занятия, его основные этапы, а также определены методы и приемы на каждом из них.

Основные этапы, которые я выделяю при проведении занятия:

1.   Организационный момент.

         2.    Актуализация материала.

         3.    Мотивация

         4.     Изучение нового материала.

          5.    Закрепление.

6.    Подведение итогов занятия.

          7.     Домашнее задание

.(см. Учебно-методическая карта занятия)
Данная последовательность обучения предполагает опреде​ленную логику, структуру, этапы процесса познания, восприятие учебного материала и осознание познавательных задач, осмысливание изучаемого ма​териала, доведенное до понимания его внутренних связей и отношений, за​поминание и сохранение в памяти учебного материала, применение закре​пившихся знаний на практике. 

На этапе осмысливания учебного материала обучаемые выделяют суще​ственное, главное, устанавливают связи, сравнивают и сопоставляют изучаемый материал и включают его в уже имеющуюся систему знаний. Полезность и зани​мательность состоит в том, что руководитель занятия выполняет задания совме​стно с обучаемыми, демонстрируя тем самым различные приемы творческой  интеллектуальной деятельности.

На этапе запоминания материала, обучаемым дается простая установка не только на его запоминание, но и на понимание. Это существенно повыша​ет продуктивность усвоения знаний, развивает технологическую память обу​чаемых. Осознание необходимости запоминания знаний как основания для успешной практической деятельности делает этот процесс актуальным и личностно значимым для каждого обучаемого.

На этапе закрепления и применения знаний на практике, у обучаемых формируются умения и навыки, требуемые психологические качества, профессиональ​ная позиция. Роль руководителя на данном этапе заключается в том, чтобы помочь студентам осознать смысл и содержание разучиваемых действий, побудить выполнять их с полным напряжением умственных и физических сил. 

Идеи проблемного обучения, центральным звеном которого являются раз​личные нестандартные ситуации, также нашли свое отражение в предлагаемой системе работы: при анализе предложенной ситуации, обучаемые не только приобретают новые знания, но и формируют оп​ределенные умения и навыки в решении проблем, пользовании учебной литературой. Пред​лагаемые ситуации максимально приближены к реальным услови​ям, что сказывается на эффективности их решений и повышении активности обучаемых.

САМОАНАЛИЗ ЗАНЯТИЯ ПО ЭТАПАМ

1. Организационный момент.

Сообщается тема и цель занятия. Создается эмоциональный настрой. Отмечаются присутствующие. Обозначается последовательность проведения занятия. Определяются возможные итоговые результаты занятия.


П. Мотивация

Следующий принцип, на который я опираюсь на данном этапе - принцип сознательности и активности. Сегодня активный студент - завтра активный производственник. Подчеркиваю значимость, актуальность темы занятия, обо​значив междисциплинарные связи.  В начале занятия ставлю перед студентами конкретную ситуационную задачу, решить которую можно после усвоения рассматривае​мого материала, либо данная ситуация служит наглядным примером рассматриваемой темы.

Ш этап. Изучение нового материала
На этом этапе использую наглядно-объяснительный, репродуктивный ме​тод, применяя принцип систематичности и последовательности:

-
совместно со студентами устанавливаем объект (стратегия);

—
раскрываем инструментарий теории;

-
проводим анализ;

-
определяем границы применения.

Основным методом является беседа (ее мас​терски использовал еще Сократ). С помощью целенаправленных и умело по​ставленных вопросов происходит побуждение студентов к актуализации (при​поминанию) уже известных им знаний, достижению усвоения новых знаний путем самостоятельных размышлений, выводов и обобщений. Студенты следуют за моей мыслью, в результате шаг за шагом идут от отдельных фактов, понятий, продвигаясь в освоении новых знаний. 

Это развивает логическое мышление, улучшает процесс обучения. Исполь​зование репродуктивного метода имеет главное преимущество - экономность: обеспечивает возможность передачи значительного объема знаний и умений за минимально короткое время. Критерием усвоения является правильное воспро​изведение (репродукция) знаний. К тому же репродуктивная деятельность пред​шествует творческой.

Особую роль играет использование ПК, которое  направлено на повышение эффективности управления учебным процессом. Именно наглядное отражение материала помогает зрительно зафиксировать и лучше усвоить изучаемую тему. 

IY этап. Закрепление
Используется частично-поисковый метод. Студенты еще не в состоянии самостоятельно решить сложную учебную проблему. На данном этапе особо важен принцип прочности обучения.

Память студента носит избирательный характер. Поэтому я специально останавливаюсь на трудных для понимания студентов вопросах (подбор вопросов по изученной теме), при этом, не допуская пере​грузки памяти в ущерб мышлению.  Также одним из средств реализации вышеуказанного метода является прин​цип наглядности. Использование мультимедийной установки способствует наиболее отчетливому и правильному представлению об изучаемых видах стратегий.

Для поддержания постоянного интереса, исключения снижения темпов обучения провожу вторичное закрепление материала На данном этапе я использую такой метод обучения, как тестовый контроль, рассуждения, беседа. 

В работе по закреплению знаний используются разнообразные формы:

1. Тестирование. Письменное тестирование удобно тем, что не требует много времени для его проведения и проверки. Этот вид опроса вызывает интерес. Студентам предлагается 11 вопросов. После ответов на них происходит устное обсуждение в форме фронтальной беседы.

2. Индивидуальная работа по решению практической задачи. 
3. Для плавного перехода к изучению нового материала проводится работа с терминологией и составлением логической цепочки понятий, которая логически систематизирует изученный материал.

Также я реализую принцип доступности обучения. Я ставлю задачу: вов​лечь в учебный процесс, помочь, направить, непонятное раскрыть через понят​ное (приведение примеров из будничной жизни, связанных с определением  каких-либо процессов), дать информацию для самостоятельного анализа.

Используется метод проблемного изложения - создание проблемной ситуа​ции, представляющей собой ощущение мыслительного затруднения. Работа про​текает в обстановке, максимально приближенной к реальным условиям.

Продолжает реализовываться принцип прочности обучения и немаловажный принцип связь теории с практикой (связь «знание и жизнь»). Я стараюсь преподнести материал так, чтобы студент на каждом занятии понимал значение своей работы.

V этап. Подведение итогов занятия
Необходимо отметить активных студентов (одобрение успеха- один из стимулов воспитания и обучения). «Образно выражаясь, похлопывание по спине за хорошо выполненную работу неизменно стимулирует учащегося продолжать усердно тру​диться», - пишет американский педагог Дреер. Затем указываю на недостатки, стараюсь приучить к систематическому анализу допущенных ошибок.

В. А. Сухомлинский считал, что надо стараться оценивать не знания, а успех, победу, преодоление трудностей в обучении. Успех - вот первопричина радости в учении.

На этом этапе, занятие получает логическое заключение, обобщается, систе​матизируется.

В мозгу каждого студента должна сложиться четкая картина знаний, пред​ставляющая систему взаимосвязанных понятий. Сформировавшаяся система зна​ний - важнейшее средство предотвращения их забывания. Забытые знания быс​тро восстанавливаются в системе, без нее - с большим трудом.

YI этап.  Домашнее задание

Забывание изученного наиболее интенсивно идет сразу после обучения. Домашнее задание по повторению и дифференцированный подход к домашним зада​ниям способствует еще более полному, сознательному и прочному усвое​нию материала.

Управление образования и науки Липецкой области

ГОБПОУ «Грязинский технический колледж»
Учебно-методическая карта занятия №_21_

Дисциплина: Маркетинг

Тема: _____________Рекламная деятельность   ______________________

Тип урока:_     изучение нового материала_________________________________
Вид занятия: комбинированный______________________________________________________

Цели:

Обучающая:  определить основные задачи и функции рекламы, проанализировать виды рекламы, выбор рекламного обращения_____________________________ 
Развивающая: развивать логическое мышление, умение анализировать и оценивать ситуацию, делать полные и правильно сформулированные  выводы, осознанное__ отношение к учебному материалу, имеющему практическую значимость________
 Воспитательная:   

- воспитывать познавательный интерес_к_дисциплине,_будущей профессии;____

- формировать активно-созидательную личность_студента, культуру общения,__ поведения на занятии___________________________________________________
Методическое обеспечение занятия: ____использование мультимедийной установки, презентация, инструкционные карты к практическим заданиям_____

Средства обучения: учебная доска, мультимедийная  установка_____________________________________________________________

Межпредметные

связи:________________менеджмент, маркетинг, бизнес-планирование,________ 

______________________экономика организации, страховое дело_____________

Литература: 

1. Голембиовский С.А. Русский маркетинг. Издат-воОсь-89, 2015
2. Никулина Н.Н. Страховой маркетинг. М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2015
3. Котлер Ф. Основы маркетинга: - М.: Прогресс, 2014 год.

4. Маркетинг: Учебник/А.Н.Романов – М.: Банки и биржи, ЮНИТИ, 2014.

5. Маслова Т.Д., Божук С.Г. Маркетинг. – СПб.: Питер, 2010

6. Крылова Д.Г., Соколова М.И. Маркетинг. Теория и практика: Учебник для ВУЗов – М.: ЮНИТИ –ДАНА, 2014
	№
	Этапы
	Время
	Методический

прием
	Примечание

	1
	Организационный этап

(подготовка к занятию)
	1-2 мин
	Эмоциональный настрой студентов
	

	2.
	Сообщение темы занятия, цели урока
	1 мин.
	Объяснение
	Мультимед.установка

	3.
	Мотивация занятия
	2 мин.
	Объяснение
	Ситуация и примеры из жизни

	4.
	Изучение нового материала

План:

1. Сущность рекламы

2. Цели и виды рекламы

3. Средства распространения рекламы

4. Рекламное обращение
	40-45 мин.
	Лекция с элементами беседы 
	Мультимед.установка

Конспектирование в тетрадь

	5.
	Первичное закрепление изученного материала
	10 мин. 


	Фронтальный опрос


	Ответить на вопросы

Мультимед.установка

	6.
	Демонстрация примера по изученному материалу
	10 мин
	Объяснение у доски
	Выступление студента

«Реклама в страховании»

	7.
	Вторичное закрепление нового материала:

1. Заполнение схемы Работа в парах

2. Проверка результатов работы
	10 мин.

3 мин.
	Практические действия по поиску понятий

Самостоятельная работа


	Заполнить схему 

Работа в тетрадях

Мультимед.установка

Ответы студентов

	8. 
	Демонстрация примера по изученному материалу
	10 мин.
	Демонстрация с объяснением
	Виды рекламы на примере страховой компании ВСК

Мультимедийная обстановка

	9. 
	Подведение итогов занятия:

· оценка достижения цели;

· комментарии оценок
	2 мин.
	Обобщение и  анализ
	Вывод по теме, обсуждение результатов работы.

	10.
	Домашнее задание

- конспект
	1 мин.
	
	Повторить цели и виды рекламы и их характеристику


Преподаватель________________________________________С.Н.Петрова

ХОД ЗАНЯТИЯ:

Реклама это коммерческая деятельность, «любая платная форма неличного представления и продвижения идей, товаров и услуг конкретного заказчика». Программа рекламной компании для целевого рынка включает такие вопросы, как 1)цели и задачи рекламной компании, 2) определение рекламного бюджета 3)выбор вида рекламы и канала ее распространения, разработка рекламного обращения, 4) методы оценки эффективности рекламы.

1. Цели рекламы могут быть информативными, убеждающими, напоминающими, в зависимости от: целей и задач маркетинговой программы; особенностей целевого рынка, фазы жизненного цикла товара; степени осведомленности потребителей о товаре и самой фирме.

Информационная реклама обычно соответствуют фазе выведения товара на рынок. Информационная реклама доводит до потребителя сведения о новом товаре, объясняет способы использования, применение новинки, дает описание качественных преимуществ новой услуги. Основная задача рекламы на фазе внедрения – создать первичный спрос.

Убеждающая реклама – реклама, применяемая для формирования избирательного спроса на конкретную марку, которая убеждает потребителей, что за свои деньги они получат наивысшее качество.

Напоминающая реклама – реклама, применяемая для того, чтобы не дать потребителям забыть о товаре. Чрезвычайно важна для товаров, находящихся на этапе зрелости. При высокой степени конкуренции реклама может носить более агрессивный характер.

2. Определив рекламные цели, компания приступает к планированию рекламного бюджета для каждого товара. Фирма хочет потратить не больше, чем необходимо для достижения намеченных показателей сбыта, при этом следует учитывать, что недостаточные средства, выделенные на рекламу – это впустую потраченные средства.

3. Рекламная стратегия складывается из двух главных элементов – создания рекламных обращений и выбора средств распространения рекламы. Для проведения эффективной рекламной кампании необходимо гармонично сочетать эти элементы.

Степень воздействия обращений зависит не только от того, что сказано, но и как  именно это сказано. Рекламодателю нужно подать свое обращение таким образом, чтобы оно привлекло внимание и интерес целевой аудитории. 

Рекламное обращение может быть выполнено в различных стилях.

1. Зарисовка с натуры. Представление одного или нескольких персонажей, использующих товар в привычной обстановке. 

2.  Акцентирование образа жизни. Делается упор на то, как товар вписывается в определенный образ жизни. 

3.  Создание фантазийной обстановки. Вокруг товара или его использования создается некий ореол фантазии. 

4.  Создание настроения или образа. Вокруг товара создается пробуждаемое им настроение или образ, скажем, нежности, красоты, любви и безмятежности. 

5.  Мюзикл. Показ одного или нескольких лиц или рисованных персонажей, поющих песню о товаре. 

6.  Использование символического персонажа. Создание персонажа, олицетворяющего собой товар.

7. Акцент на профессиональном и техническом опыте. 

8.  Использование данных научного характера. Приводятся научные данные о предпочтительности или большей эффективности товара по сравнению с другими. Такова реклама зубных паст Blend-a-med и Colgate.

9. Использование свидетельств в пользу товара. 

Для каждого объявления в любом стиле нужно найти запоминающиеся и привлекающие внимание слова. Каждое объявление должно иметь свой маленький девиз, который бы запоминался и ассоциировался в будущем именно с данным конкретным товаром или услугой. 

Важная задача рекламной практики – выбор средства рекламы. В сущности, задача сводится к поиску таких средств информации, которые обеспечивают запланированный охват целевой аудитории, необходимую частоту контактов в нужное время и соответствуют рекламному бюджету компании. В зависимости от средства различают виды рекламы: 

А) печатная реклама (проспекты; каталоги – печатные издания, буклеты, листовки, плакаты; прайс-листы – перечень товаров и цен на них. Их преимуществами являются: высокая степень восприятия, широкие возможности выражения идей различными художественными средствами). К недостаткам стоит отнести трудоемкость технического исполнения, относительно высокая стоимость изготовления, недостаточная оперативность выпуска),

Б)реклама в прессе (газеты, журналы, фирменные бюллетени и справочники).  Преимуществами такого вида рекламы являются: гибкость, широкий охват, высокая степень доверия к напечатанной информации. Недостатки: недостаточная оперативность, кратковременность существования.

В)Аудиовизуальная реклама: рекламные кинофильмы, рекламные ролики, слайд-фильмы – как правило, этот вид рекламы распространен в среде специалистов и применяется на выставках и презентациях. Преимущества: эффективность воздействия на зрительскую аудиторию, объясняющаяся сочетанием изображения, звука и движения; Недостатки: трудоемкость производства, относительно высокая стоимость.

Г)Радиореклама (радиореклама, радиоролики, радиообъявления, радиожурналы, репортажи.  Преимущества: массовость охвата, оперативность выхода в эфир. Недостатки: кратковременность рекламного воздействия.

Д)Рекламные сувениры: сувениры с фирменной символикой; серийные сувенирные изделия с гравировкой или фирменными наклейками; подарочные изделия с дарственными надписями; фирменные упаковочные материалы: сумки, пакеты, папки, бумага для подарков. Преимущества: высокая эффективность в укреплении деловых контактов, очень высокая степень проникновения,  

Недостатки: ограниченность способа выражения рекламной идеи, высокая стоимость. 

Е) Прямая почтовая реклама: рассылка рекламно-информационных писем. Преимущества: высокая избирательность охвата потребителей, гибкость и оперативность, личностный характер. Применяется преимущественно для рекламы дорогостоящих товаров.

Ж) Наружная реклама - рекламные щиты, панно, афиши, транспаранты, световые вывески, электронные табло, экраны, витрины, фирменные вывески, одежда персонала, реклама на транспорте. Преимущества: гибкость и оперативность. Недостатки:ограничение творческих возможностей воплощения. Используется для рекламы товаров массового спроса и товарных знаков предприятий.

З) Компьютеризированная реклама  – размещение рекламной информации в компьютерных сетях, в первую очередь – в Интернет. Преимущества: возможности оперативного установления прямых деловых контактов с потребителем в случае, относительно низкая стоимость. Недостатки: проблемы с безопасностью сделок, заключаемых в сети. 

Реклама в одном средстве распространения может восприниматься более достоверно, чем в другом.

После выбора средства рекламы специалист приступает к выбору конкретного ее носителя среди выбранной категории. Носители рекламы – конкретные средства распространения в пределах каждого вида, например, конкретные журналы, телешоу или радиопрограммы.


Выбор происходит исходя из стоимости рекламы в конкретном месте, надежности, оперативности размещения и достоверности. Данные сравниваются с возможностями и пожеланиями рекламодателя, и производится выбор конкретного носителя рекламы.

Например, если объявление должно появиться в журналах, специалист изучает данные об их тиражах и расценки на объявления разных размеров с печатью в разных вариантах цветов и разных местах расположения. Затем он производит оценку журналов по таким показателям, как достоверность, престижность, качество полиграфического воспроизведения, длительность сроков заказа и психологическое воздействие на читателей. Произведя такую оценку, специалист принимает решение, какие конкретные журналы выбрать. 

Кроме вышеизложенного должно быть принято решение о графике использования средств рекламы. Реклама может быть выдана ее потребителю равномерными порциями (последовательный график) или резким всплесками в рамках периода рекламной кампании (пульсирующий).

Пульсирующий график – неравномерное размещение рекламы в рамках временного периода. Идея состоит в том, чтобы усиленно рекламировать свой товар в течение непродолжительного времени и сформировать впечатления, которые смогут просуществовать до следующего рекламного всплеска. 

Задания для закрепления изученного материала

Ответить на вопросы:

1. Какая реклама (по цели) используется при выведении товара на рынок, на этапе зрелости?

2. Какой вид рекламы (по цели)  формирует избирательный спрос на конкретный товар?

 3.  Какая реклама (по цели) не дает забыть потребителю о товаре?

4. Какая реклама(по цели) дает описание качественных преимуществ новой услуги?

5. Стиль рекламного обращения, где используется известный мультипликационный персонаж?

6. Стиль рекламного обращения, где демонстрируется привычная семейная обстановка?

7. У какого вида рекламы присутствует сочетание звука и изображения?

8.  Какая реклама укрепляет деловые контакты и служит  своеобразным подарком  « на память»?

9. Какая реклама применяется для рекламы дорогостоящих товаров?

10.Какая реклама предоставляет возможность оперативного установления прямых деловых контактов с потребителем.

11. Какие носители печатной рекламы вы знаете?
Определить эффективность рекламы:

(т.е. отдачу от 1 руб. вложений в рекламу) при условии, что прирост прибыли составил 825 тыс.руб.

- Рекламное объявление в прессе: тариф на 1 кв.см. газетной площади – 250 руб., объявление общей площадью – 140 кв.см.

· Телевизионная реклама: тариф за 1 мин. демонстрации по ТВ – 8 000 руб., 5 дней показа по 5 минут.

·  Прямая почтовая реклама: разослано 100 000 рекламных листовок, изготовление 10 руб. за 1 шт., рассылка – 5 руб. за 1 шт. 
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JlononHuTe NpoIyIeHHbIe S7eMEHTHL:
Pexrama ro testedhony.

Pexiama Ha MecTe IPOJIaKH.

Pexnama Bpydaercs IIp1 JUYHOM KOHTaKTe.
Peknama B pecce.

Tleyatnas pexsiama.

Pexsiama Ha TpaHcTiopTe.

Peknama Ha pazino.

Pex/iaMa ¢ IOMOIIBIO KOMITHIOTEPHBIX CeTei.
Pexnama B KUHO.

Bricrapku.

Pexsiama Ha TeJieBH/IEHHH.

Pexiama nouToii.

HapysxHas pexiama.



Составить логическую цепочку
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Kahanbl pacnpocTpaHeHns pekiaMHoii nHdopMaumn

Mpsimas pexnama

Pexnama B cpescTsax
MaccoBot
MHbOpMaLN

Peknama Ha i
KOHKpETHOM MecTe





ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

В процессе обучения создаются продукты различного качества. Общую ха​рактеристику продуктивности принято давать через уровни обучения (или усво​ения).

Iуровень. Знания-знакомства Студенты показали, что они имеют общие представления об объекте изуче​ния, могут определить его структуру, привести примеры. Даже альтернативные суждения типа «да - нет», «или - или» приемлемы для этого уровня. 

II уровень. Знания-репродукции Студенты, овладев основными понятиями, вели конспект, воспроизводили без особых усилий графики, формулы, решения.

IIIуровень. Полноценные знания Студенты показали, что они могут применять усвоенную информацию для решения задач и получения объективно новой информации. 

IVуровень. Знания-трансформации Студенты показали, что они в достаточной степени овладели знаниями и на​выками и смогли осуществить их трансформацию на производственную сферу.

Проанализировав все этапы занятия, можно сделать вывод, что поставлен​ные цели достигнуты.

СПИСОК ИСПОЛЬЗУЕМОЙ ЛИТЕРАТУРЫ

1. Педагогика / под ред. П.И.Пидкасистого. – М.: РПА, 2013.

2. Смолкин  А.М. Методы активного обучения. – М.: Высшая школа, 2015.

3. Алешина И.В. Маркетинг для мененджмеров – М.:. ФИАР-ПРЕСС, 2014

4. Учебно-методическая работа// Специалист, Приложение 2015, №4, стр.43.

5. Н.С.Голубенко  Использование игровых технологий // Специалист, Приложение 2013, №1, стр. 53.

6. Котлер Ф. Основы маркетинга: - М.: Прогресс, 2010 год.

7. Маркетинг: Учебник/А.Н.Романов – М.: Банки и биржи, ЮНИТИ, 2014.

8. Маслова Т.Д., Божук С.Г. Маркетинг. – СПб.: Питер, 2012
9. Крылова Д.Г., Соколова М.И. Маркетинг. Теория и практика: Учебник для ВУЗов – М.: ЮНИТИ –ДАНА, 2016
10. Васильев Г.А., Гайдаенко Т.А., Маркетинг. Учебное пособие для Вузов. – М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2014
11. Герасименко В.В. Основы маркетинга. М.: - ТЕИС, 2015.

12. Парамонов Т.И. Мерчандайзинг: Учебное пособие. – М.: ИД ФБК-ПРЕСС, 2014.

13. Голубков Е.П. Основы маркетинга: Учебник. – М.: Издательство «Финпресс», 2013.

14. Голубков Е.П. Маркетинговые исследования рынка. – М.:Финпресс, 2014
15. Котлер, Армстронг, Сондер. Основы маркетинга. – М.: СПб Изд. дом «Вильямс», 2013.

16. Алешина И.В. Маркетинг для мененджмеров – М.:. ФИАР-ПРЕСС, 2013

