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1 Оқытушылар туралы мәліметтер және байланысу ақпараттары 

Аты-жөні Абенова Даметкен Турсыновна
Ғылыми дәрежесі, атағы, қызметі аға оқытушы
экономика және менеджмент кафедрасы А корпусында  (Ломов көш.64), 419 аудиторияда орналасқан. Байланысу телефоны 67-36-43.

2 Пән туралы мәліметтер

2.1 Пәннің еңбек сыйымдылығы

	Семестр
	Кредиттар саны
	Аудиториялық сабақ түрлері бойынша байланыс сағаттарының саны 
	Студенттің өздік жұмысының сағат саны 
	Бақылау нысан

дары

	
	
	барлы-ғы
	дәріс
	практи-ка
	зертха-налық
	студия-лық
	жеке
	барлығы
	ОСӨЖ
	

	050511 «Маркетинг»

	ЖОБ негізінде күндізгі оқу түрі, 2008 түсу жылы

	6
	3
	45
	30
	15
	
	
	
	90
	45
	емтихан


2.2 Пәннің мақсаты және міндеттері 

«Маркетингтік коммуникация» курсын оқытудың мақсаты  коммуникацияның ғылыми-тәжірибелік негіздерін оқу және тауар мен қызмет жылжытудың тәжірибиелік дағдыларын қалыптастыру. 

Пәннің міндеттері:
- теориялық және  практикалық  материалдар  негізінде  маркетингтік коммуникацияның негізгі түсініктерін зерттеу;
- маркетингтік  коммуникацияның тиімділігін анықтайтын факторлар мен жылжыту кешенін жүйелі зерттеу;
- нарық жағдайында маркетингтік коммуникация жүйесін қалыптастырудағы тәжірибелік дағдыларды әзірлеу және нығайту.
2.3 Білімге, икемділікке және машықтарға қойылатын талаптар
Пәнді оқу барысында студенттер маркетинггік коммуникация аясында тәжірибелік дағдыларды иеленуі қажет, олар:
-  нақты экономикалық жағдайларды талдау және шешудегі маркетингтік коммуникацияның негізгі түсініктерін, қагидаларын қолдану;
- тауарлар мен қызметтерді жылжьпуда маркетингтік зерттеулер әдістерін меңгеру;
- фирманың коммуникациялық саясатының тиімді нысандарын өзірлеу;
- қазіргі заманга сай коммуникаңиялық технологияларды қолдану. 
2.4 Пререквизиттер: 

Осы пәнді меңгеру үшін төмендегі пәндерді меңгеру кезінде алынған білім, икемділік және машықтар қажет: 

- маркетинг,

- маркетингтік зерттеулер. 

2.5 Постреквизиттер 

Пәнді меңгеру кезінде алынған білім, икемділік және машықтар келесі пәндерді меңгеру үшін қажет:  

- менеджмент, 

- маркетингті басқару.
3 Тақырыптық жоспар 
3.1 050511 «Маркетинг» мамандықтың орта білім негізіндегі, күндізгі оқу түрі  пәннің тақырыптық жоспары, т.ж. 2008 

	ПӘННІҢ ТАҚЫРЫПТЫҚ ЖОСПАРЫ

	№ 
	Тақырыптардың атауы
	Сағаттар саны

	
	
	Дәріс
	Практи -калық 
	Зерт.
	СӨЖ

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	1
	Маркетингтік коммуникацияның теориялық негіздері және қазіргі кездегі түжырымдамалары
	2
	1
	
	6

	2
	Маркетингтік коммуникациялардың мақсатты аудиториясы
	2
	1
	
	6

	3
	Маркетингтік коммуникация арналары
	2
	1
	
	6

	4
	Жылжыту-микс жүйесі бойынша шешімдер
	2
	1
	
	6

	5
	Жарнама мәні жене түрлері
	2
	1
	
	6

	6
	Жарнамалық қызметті ұйымдастыру.
	2
	1
	
	6

	7
	Жарнаманы жоспарлау және бақылау
	2
	1
	
	6

	8
	Өткізуді ынталандыру 
	2
	1
	
	6

	9
	Қоғаммен байланыс
	2
	1
	
	6

	10
	Жеке сатулар
	2
	1
	
	6

	11
	Қарым-қатынастар маркетингі
	2
	1
	
	6

	12
	Жаңа коммуникациялық технологиялар
	2
	1
	
	6

	13
	Брендинг
	2
	1
	
	6

	14
	Жылжыту бюджетін әзірлеу
	2
	1
	
	6

	15
	Салалардағы маркетингтік коммуникация
	2
	1
	
	6

	БАРЛЫҒЫ:
	30
	15
	
	90


4 Пәннің қысқаша сипаттамасы
Маректингтің қазіргі түжырымдамасы коммуникативтіліктің қағидаларын белсенді пайдалануды талап етеді. Коммуникация маркетингтің барлық субъектілері мен үйым ішіндегі қажетті байланыстар мен
қатынастарды орнату мен қолдау үшін жүзеге асырылады. Оның тиімділігі коммуникация үрдісі барысында туындайтын кедергілерді томендетумен түсіндіріледі. 

Фирманың маркетингтік коммуникациясы - екі жақты үрдіс, бір жағынан,  мақсатты және басқа аудиторияларға ықпал ету, екінші жағынан фирманың осы аудиторияларға жасаған ықпалы жонінде керекті ақпарат алу.

Бұл екі құрамдас  бөліктің  маңызы  бірдей, олардың бірлігі маркетингтік коммуникацияны біртұтас жүйе ретінде қарастыруға мүмкіндік береді. 

Тауар өндіруші фирманың (немесе нарықтың басқа да субъектілерінің) дұрыс үйлестірілген   коммуникациялық   байланысы (тікелей және кері) кәсіпорынның шаруашылық бірлік ретіндегі қалыпты жүмысын және тиімді нарықтық қызметінің маңызды алғышарттарын қалыптастырады. Коммуникацияның бүгінгі күндегі маңыздылығы нарықтың тауарларға қаныққанына, тұтынушылар қажеттіліктерінің әртүрлілігіне, бәсеке нысандары мен әдістеріне, ақпараттарды жинау, сақтау,  ондеу және таратудың жетілген құралдарының дамуына орай күшейе түсуде.
5 Курстың компоненттері
Дәріс сабақтарының тізімі
Тақырып 1 Маркетингтік коммуникацияның теориялық негіздері және қазіргі кездегі түжырымдамалары
Коммуникациялар рыноктік қатынастарының құралдары ретінде. Қазақстан Республикасындағы маркетингтік коммуникациялардың қазіргі жағдайы. Маркетингтік коммуникация саясатын әзірлеу қажеттілігі, Коммуникация мәнін анықтаудағы әр түрлі баптар. Философия, социологш, экономика және маркетинг көзқарасы бойынша коммуникация түсінігі. Коммуникация түрлері: қоғамдық, саяси, корпоративтік, жаппай, әлеуметтік және басқалары.
Коммуникациялық модельдер эволюциясы. Әр түрлі мектептердін теориялық жетістіктері. Коммуникация жүйесінің даму сатылары. Стратегиялық қүрал ретіндегі коммуникациялар.
Маркетингтік коммуникациялардың табиғаты.  Маркетингтік коммуникациядағы қатынастар және уәж. Жеке және жеке емес коммуникациялар. Тікелей директ- маркетинг. Жеке және жеке емес коммуникацияларды қолданудағы ерекшеліктер.
Коммуникация тауарларды жылжытудың барлық кезеңдеріндегі басқару жүйесі ретінде. Маркетингтік коммуникациялардың негізгі элементтері. Жіберуші. Қабылдаушы. Кодтау. Хабар (сообщение). Делдал. Декодтау. Жауапты реакция. Түтынушы мен кері байланыс. Коммуникацияның вербалды және вербалды емес құралдары. Хабарды әзірлеу. Рационалды шақыру (хабар). Эмоционалды шақыру (хабар). Моральды шақыру (хабар). Хабардың құрылымы. Хабарды рәсімдеу. Хабар көздері.
Тақырып 2 Маркетингтік коммуникациялардың мақсатты аудиториясы
Мақсатты аудитория және хабар нысандарының көптүрлілігі. Мақсатты байланыс аудиториясын анықтау. Компания, оның өнімі және бәсекелестері туралы аудиториялардың стереотиптік көзқарастарын талдау. Байланыс аудиториясының пән туралы білімнің бағалау кезеңдері. Байланыс аудиторияларының қатынас шкаласы.
Өнімді рынокта жылжыту бағдарламасын әзірлеу үшін мақсатты аудиторияны таңдау. Коммуникациялық мақсаттарды анықтау. Жылжыту шараларына тұтынушылардың жауапты әсерінің моделі. Жауапты әсердің танымдык, мінез-қүлықтык және эмоциялык сияқты биерархиялық үлгілері.
Тақырып 3 Маркетингтік коммуникация арналары
Өнімді рынокта жылжыту бағдарламасын жасауда бәсекелестік жағдайдың әсер етуі. Коммуникация (байланыс) арналарының типі. Коммуникацияның жеке арналарының тиімділік факторы. Әңгімелесу факторлары. Қауесет энергиясы.
Коммуникацияның жеке емес арналары. БАҚ. Интернет. Шаралар.
Жылжыту шараларын өткізудегі жалпы бюджетті әзірлеу және онын құрамдас бөліктері. Мүмкіндіктер әдісі. Өткізуден     пайыз   әдісі.
Бәсекелестермен сәйкес болу әдісі. Мақсаттар мен міндеттер әдісі. 

Тақырып 4 Жылжыту-микс жүйесі бойынша шешімдер
Жылжыту-микс түсінігі. Жылжыту құралдары. Жарнама. Өткізуді ынталандыру. Дербес сауда. Қоғаммен байланыс. Өткізу құралдарының артықшылықтары мен кемшіліктері өзіндік ерекшеліктері.
Жылжыту-микс бағдарламасының қалыптасуына әсер ететін факторлар. Рынок типтері. Стратегиялық міндеттер. Түтынушының сатып алуға дайындығы. Өнімнің өмірлік циклдегі орны. Тұтынушылар және өндірушілер рыногындағы факторлар.
Жылжыту тиімділігін бағалау. Қосарланған маркетингтік коммуникация (ҚМК).
ҚМК пайдалануды қолдаушы және кедергі факторлар. Маркетингтік коммуникацияны жоспарлау түжырымдамалары.
Сатылым орындарындағы қосарланған маркетингтік коммуникация.
Сұранысты қалыптастыру және өткізуді ынталандыру (СҚЖӨЫ) мәні және маңызы. СҚЖӨЫ -дың  қызметтері және міндеттері. СҚЖӨЫ-дың негізгі элементтері. СҚЖӨЫ қызметі. Сұранысты қалыптастыру және  өткізуді ынталандыру шаралары. СҚЖӨЬІ жүйесіндегі фирмалық стильдің маңыздылығы мен мәні.
Тақырып 5 Жарнама мәні жене түрлері
Жарнама түсінігі. Жарнаманың маркетингтік коммуникацияның басқа нысандарымен байланысы. Жарнамалық науқанының міндеттері мен мақсаттары: хабар, еске түсіру, сендіру. Жарнаманың түрлері: еске түсіруші имидж, қорғаныс, өнім жарнамасы.
Жарнама тарату құралдары. Аудиторияның қамту ауқымының дәрежесі туралы қайта көрсетудің жиілігі және жарнаманың әсер ету деңгейі туралы шешім қабылдау. Ақпарат құралдарының түрлері. Ақпараттың айнымалы кұралдары: мақсатты аудиторияның талғамы, бұйым, хабар, құн. Жарнама құралдарының ерекшеліктері: көлем, құн, ерекшелік, кемшілік.
Тақырып 6 Жарнамалық қызметті ұйымдастыру.
Жарнама хабарын әзірлеу. Жарнама ойын таңдау. Ойдың пайда болуы. Жарнама хабарларының түрлері. Бұйымға әлеуетті қанағаттанудың түрлері: сана, сезім, әлеуметтік, өзіне-өзі қанағаттану. Жарнама хабарын бағалау мен тандау. Жарнама хабарын жасау. Жарнама хабарының форматы, стилі, сөзі, үндеуі. Жарнаманың әлеуметтік жауапкершілігі.
Сату көлемін жоғарылатуды қамтитын копирайтингтік технологиялар. Сату көлемін жоғарылатуға мүмкіндік беретін тақырыптарды әзірлеу. Тікелей пошталық жарнаманың тиімді әдістерін құру. Буклеттер мен брошюрлардың тиімділігін жоғарылату. Тиімді пресс-релиздердің әдістерін әзірлеу. Фотографиялардың және иллюстрациялық материалдың сапасын жоғарылату. Баспа және баспасөз. Жарнама науқаны көрсетілімдері мен анимацияцияның кұралдары.
Жарнама агенттіктері және олардың түрлері. Кәсіпорындардағы жарнама бөлімшелері. Олардың ұйымдастырылу әдістері. Жарнама бөлімінің басқа маркетинг бөлімдермен және   фирманың бөлімдермен байланысы. Жарнама бөлімін ұймдастырудағы стратегиялық ыңғай. 

Тақырып 7 Жарнаманы жоспарлау және бақылау
Жарнамалық науқанға кететін шығындар. Шығындарды қалыптастурыдың факторлары. Тауардың өмірлік циклының кезеңі. Тұтынушылық база және нарықтық айналыстағы тауардың үлес салмағы. Жарнама күштерін үйлестеру.

Жарнаманың тиімділігін бағалау.  Жарнаманың  коммуникативті және экономикалық  тиімділігі. Өзара түсінусу әсері. Өзара түсінусу әсерін зерттеудің мақсаты. Тікелей бағалаудың әдісі. "Пакеттік" әдіс. Жарнаманы бағалаудың эксперименталды әдістері. 

Жарнаманы маркетингтік зерттеу. Жарнаманың тестілеу маңыздылығы және қажеттілігі. Тестілеу түрлері. Лабораториялық тесттер. Баспалық хабарландыру. Үй жағдайындағы тесттер. Дүкендердегі тесттер. Кинозалдардағы тесттер. Телевизиондық тесттер.Тауарды нарыққа шығару алдындағы жарнаманы тестілеу тәсілдері. Тауарды нарыққа шығарғаннан кейінгі жарнаманы тестілеу. 

Тақырып 8 Өткізуді ынталандыру 

Өткізуді ынталандырудың құралдары:  тұтынушыларды    марапаттау, саудагерлерді марапаттау. Іскерлік   серіктестерді және сауда агенттерін марапаттау. Өткізуді бағалық және бағалық емес ынталандыру.
Өткізуді ынталандырудың мақсаттары. Өткізуді ынталандыру сферасындағы негізгі шешімдер. Өткізуді ынталандырудың міндеттерін белгілеу. Өткізуді    ынталандыру құралдарын таңдау: сынақ үлгілері, купондар, жеңілдіктер, сыйлықтар, кепілдік, бірлесіп ынталандыру, қиылысқан ынталандыру, сату орындарында көрсетілімдер.
Сауданы ынталандыру құралдары: бағадан жеңілдік беру, компенсациялар, фирмадан сыйлық беру. Іскерлік  әріптестер  мен сауда  персоналын марапаттау құралдары: коммерциялық көрмелер және съездер, коммерциялық сайыстар, арнайы   жарнама. Корсетілімдер  мен промакциялар. BTL және АТL - акциялар.
Өткізуді   ынталандыру   бағдарламасын   жасау.   Өткізуді   ынталандыру факторлары: ынталандыру қарқынының деңгейі, бағдарламаға қатысу шарттары, ынталандырудың үзақтығы, тарату әдістері, өткізу мерзімі,  ынталандырудың жалпы  бюджеті. Өткізуді ынталандыруды жүзеге асыру үшін персоналды дайындау.
Өткізуді ынталандыру багдарламасын алдын-ала тексеру. Өткізуді ынталандыру бағдарламасын жүзеге асыру. Өткізуді  ынталандыру бағдарламасының нәтижесін бағалау: сұрау әдісі, көрсеткіштерді салыстыру әдісі, тәжирибе әдісі. 
Тақырып 9 Қоғаммен байланыс
Қоғаммен байланыстың (PR) міндеттері  жөне мақсаттары. PR бөлімінін функциялары:   баспасөзбен байланыс, тауар жарнамасы, корпоративтік байланыстар, мүддесін қорғау, ұсыныстар. Бұқаралық ақпарат құралдарымен (БАҚ) карым-қатынасты үйымдастыру. Қақтығыстарды басқару.
Қоғаммен байланыстың маркетингтік қызметі (ҚБМ). ҚБМ - ң функциялары: жаңа онім шығаруға, қатынастың өзгеруіне, белгілі категориялардағы өнімдерге қызығушылықтың дамуына, белгілі мақсатты топтарға ықпал етуге, қиыншылық жағдайларында өнімдерді қорғауға, тутынушылар алдында фирманың бейнесін қалыптастыруға әсер ету.
Қоғаммен байланыстың коммерциялық аясындағы негізгі шешімдері. ҚБМ-ның негізгі құралдары: мақалалар, шаралар, жаңалықтар кездесулер мен жиындардағы сөз сөйлеулер, PR қызметінің әрекеттері, сырт көріністер кұралдары. Қоғам және қоғамдық қарым- қатынастар. PR -ның әлеуметтік жауапкершілігі.
Коммерциялық мақсаттарды анықтау: тұтынушылардың тану деңгейін жоғарылату, сенімділікті нығайту, өткізуді ынталандыру, откізуді ынталандыру шығындарын төмендету.
PR -ң кұралдары және хабарларын таңдау. ҚБМ-ң жоспарын жүзеге асыру. ҚБМ-ң нәтижелерін бағалау: тұтынушылармен байланыс саны, танудың өзгеруі (түсіну, қарым-қатынас) сатылу көлеміндегі және пайдадагы үлесі. Электрондық маркетинг.
Тақырып 10 Жеке сатулар
Жеке сатудың үш аспектісі: сауда біліктілігі, келіссөздерді жүргізу, қарым-катынастар маркетингі.
Сауда біліктілігі. Сауда персоналын оқыту қадамдары: саудаға бейімделу, тұтынушыға бейімделу. Сату үрдісіндегі негізгі тиімді деңгейлер: болашақ клиенттерді бағалау және іздеу, қарым-қатынасқа дайындық, презентациялар мен демонстрациялар, қарсылықты жеңу, келісімді аяқтау, клиентпен жүргізілетін кезекті жұмыстар.
Келіссөздерді жүргізу. Келіссөздердің анықтамасы. Күнделікті айырбас. Келісімді айырбас. Сауда агентінің білімі мен мінезінің негізгі көрсеткіштері. Келісімдер аймағы. Резервті баға. Келіссөздерді жүргізу стратегияларын ұйымдастыру. Келіссөздерді жүргізу тактикасы.
Тақырып 11 Қарым-қатынастар маркетингі
Қарым-қатынастар маркетингі. ЖМШН (жағдай, мәселе, шешім, нәтиже) сату әдістері. Компанияның қарым-қатынастар маркетингі бағдарламасын іске асырудың негізгі қадамдары: негізгі тұтынушыларды анықтау, әрбір түпкі тұтынушымен жұмысты белгілеу, қарым-қатынас менеджерлері үшін міндеттерді нақты сипаттау. Қарым-қатынас менеджерлерінің іс-әрекетін бақылаушы жетекшіні тағайындау, клиенттермен жұмыс жасаудың ұзақ мерзімді және жылдық жоспарды жасау.
Желілі маркетинг: үғымы, мәні, желіні құру қағидасы. Фирманың өнімді жылжыту кешеніндегі желілі маркетингінің орны мен рөлі.
Тақырып 12 Жаңа коммуникациялық технологиялар
Ақпараттық қызметтер. Кәсіпорынның коммуникациялық саясатындағы ақпараттық қызметтердің орны, ролі мен өзіндік ерекшеліктері. Бірінші қажеттіліктегі тауар ретіндегі ақпарат. Коммуникация маркетингі көзқарасы тұрғысынан ақпаратпен қамтамасыз етудің анықтамасы. Ақпаратпен камтамасыз етудің қызметтері. Маркетингтік ақпарат түрлері.
Коммуникациялық үрдістерді тәжірибелік жоспарлау технологиялары. Қреативті жоспарлау технологиялары. Креатив-бриф. Брендинг және тауарды орналастыру. Креативті бағыттарды жетілдіру. Креативті іс-әрекеттер нәтижесін бағалау. Интернеттегі креативті маркетинг. Қазақстан Республикасындағы жаңа коммуникациялык технологиялардың даму болашағы.
Тақырып 13 Брендинг
Тікелей маркетинг. Маркетингтік коммуникацияның ерекше нысаны ретінде брендингті құру. Брендтердің таралу дәрежесі және болашағы.
Тауар белгісі тұтынушылардың назарын аудару құралы ретінде. Маркалық белгілеудің үш әдісі: өндіруші маркасы, делдал маркасы, өндіруші мен делдалдың бірлескен маркасы. Сауда маркасын белгілеудің төрт типі: фирмалық атау, фирмалық белгі, сауда бейнесі, сауда белгісі.
Брендтерді әзірлеу қағидалары және оларды басқару. Маркалы тауарларды зерттеу мәсілелері.
Тақырып 14 Жылжыту бюджетін әзірлеу
Маркетингтік коммуникацияларды жоспарлаудың ролі және артықшылықтары. Коммуникация саясатын тиімді әзірлеу және жүзеге асыруға әсер ететін факторлар.
Маркетингтік коммуникациялар жоспарларының жіктелуі. Олардың жіктелу белгілері: қамту ауқымы, әсер ету мерзімі, әзірлеу мәні және әдістері. Маркетинггік коммуникациялардың жалпы, интегралданған және ерекше жоспарлары. Сгратегиялық және тактикалық жоспарлар. Маркетингтік коммуникацияларды жоспарлаудың әдістері және кезеңдері.
Маркетингтік коммуникациялардың бюджетін әзірлеу.
Коммуникациялық шараларды жүзеге асыру бюджетін анықтау.
Маркетингтік бақылау. Коммуникациялық қызметті бақылау типтері, ревизия және аудит.
Тақырып 15 Салалардағы маркетингтік коммуникация
Әр түрлі салалардығы кәсіпорындар мен фирмалардың (банктік сала, туризм, әлеуметтік-мәдени сала, консалтинг және т.б.) коммуникациялык саясатын әзірлеу ерекшеліктері. Әр түрлі салаларда қолданылатын коммуникациялық саясаттың негізгі нысандары.
Жарнама іскерлігінің дамуын бағалау. Қоғаммен байланысты жүзеге асыру ерекшеліктері. Жеке сатулардың даму жағдайы. Әр түрлі салалардағы кәсіпорындарда сатуды ынталандыруды жүзеге асыру ерекшеліктері және даму деңгейі.
Тәжірибелік сабақтардың тақырыптарының атауы және мазмұны  
Тақырып 1 Маркетингтік коммуникацияның теориялық негіздері және қазіргі кездегі түжырымдамалары
1 Қарастыруға арналған сұрақтар:

- коммуникацияның түсінігі
- коммуникациялық модельдер эволюциясы

- маркетингтік коммуникациялардың табиғаты

- маркетингтік коммуникациялардың негізгі элементтері. 
2 Жағдайлық есептер

Тақырып 2 Маркетингтік коммуникациялардың мақсатты аудиториясы
1 Қарастыруға арналған сұрақтар:

- мақсатты аудиторияның түсінігі

- коммуникациялық мақсаттарды анықтау. 
- виды биерархические модели ответной реакции

2 Жағдайлық есептер

Тақырып 3 Маркетингтік коммуникация арналары
1 Қарастыруға арналған сұрақтар:

· коммуникация (байланыс) арналарының типі. 

· әңгімелесу факторлары. 
· жылжыту шараларын өткізудегі жалпы бюджетті әзірлеу және онын құрамдас бөліктері. 

2 Жағдайлық есептер

Тақырып 4 Жылжыту-микс жүйесі бойынша шешімдер
1 Қарастыруға арналған сұрақтар:

- жылжыту-микс түсінігі. 
- жылжыту-микс бағдарламасының қалыптасуына әсер ететін факторлар. 

- қосарланған маркетингтік коммуникация (ҚМК).
- сұранысты қалыптастыру және өткізуді ынталандыру (СҚЖӨЫ) мәні және маңызы. 
2 Жағдайлық есептер

Тақырып 5 Жарнама мәні жене түрлері
1 Қарастыруға арналған сұрақтар:

· жарнама түсінігі.

· жарнаманың түрлері

· жарнама тарату құралдары. 

2 Жағдайлық есептер

Тақырып 6 Жарнамалық қызметті ұйымдастыру.
1 Қарастыруға арналған сұрақтар:

· жарнама хабарын әзірлеу;

· сату көлемін жоғарылатуды қамтитын копирайтингтік технологиялар;
· жарнама агенттіктері және олардың түрлері;

· кәсіпорындардағы жарнама бөлімшелері.

2 Жағдайлық есептер

Тақырып 7 Жарнаманы жоспарлау және бақылау
1 Қарастыруға арналған сұрақтар:

· жарнамалық науқанға кететін шығындар

· жарнаманың тиімділігін бағалау.  

· жарнаманы маркетингтік зерттеу. 

· жарнаманың тестілеу маңыздылығы және қажеттілігі. Тестілеу түрлері. 

2 Жағдайлық есептер

Тақырып 8 Өткізуді ынталандыру 

1 Қарастыруға арналған сұрақтар:

· өткізуді ынталандырудың құралдары

· өткізуді ынталандырудың мақсаттары. 
· сауданы ынталандыру құралдары: 

· өткізуді ынталандыру бағдарламасын жасау.

2 Жағдайлық есептер

Тақырып 9 Қоғаммен байланыс
1 Қарастыруға арналған сұрақтар:

· қоғаммен байланыстың (PR) міндеттері  жөне мақсаттары. қ

· қақтығыстарды басқару.
· ҚБМ - ң функциялары: 

· ҚБМ-ның негізгі құралдары: 
· PR -ң кұралдары және хабарларын таңдау. 
2 Жағдайлық есептер

Тақырып 10 Жеке сатулар
1 Қарастыруға арналған сұрақтар:

· жеке сатудың үш аспектісі

· сауда біліктілігі. 

· сату үрдісіндегі негізгі тиімді деңгейлер

· келіссөздерді жүргізу. 
2 Жағдайлық есептер

Тақырып 11 Қарым-қатынастар маркетингі
1 Қарастыруға арналған сұрақтар:

· ЖМШН (жағдай, мәселе, шешім, нәтиже) сату әдістері. 

· компанияның қарым-қатынастар маркетингі бағдарламасын іске асырудың негізгі қадамдары: 

· желілі маркетинг: үғымы, мәні, желіні құру қағидасы. 
2 Жағдайлық есептер

Тақырып 12 Жаңа коммуникациялық технологиялар
1 Қарастыруға арналған сұрақтар:

· кәсіпорынның коммуникациялық саясатындағы ақпараттық қызметтердің орны, ролі мен өзіндік ерекшеліктері. 

· ақпаратпен камтамасыз етудің қызметтері. 

· маркетингтік ақпарат түрлері.
· коммуникациялық үрдістерді тәжірибелік жоспарлау технологиялары. 
· Қазақстан Республикасындағы жаңа коммуникациялык технологиялардың даму болашағы.
2 Жағдайлық есептер

Тақырып 13 Брендинг
1 Қарастыруға арналған сұрақтар:

· тікелей маркетингтің түсінігі;
· тауар белгісінің түсінігі;

· маркалық белгілеудің үш әдісі: 

· сауда маркасын белгілеудің төрт типі

· брендтерді әзірлеу қағидалары және оларды басқару.
2 Жағдайлық есептер

Тақырып 14 Жылжыту бюджетін әзірлеу
1 Қарастыруға арналған сұрақтар:

· маркетингтік коммуникацияларды жоспарлаудың ролі және артықшылықтары. 
- маркетингтік коммуникациялар жоспарларының жіктелуі. 
- маркетингтік коммуникациялардың бюджетін әзірлеу.
- маркетингтік бақылау. 
2 Жағдайлық есептер

Тақырып 15 Салалардағы маркетингтік коммуникация
1 Қарастыруға арналған сұрақтар:

· әр түрлі салаларда қолданылатын коммуникациялық саясаттың негізгі нысандары.
· жарнама іскерлігінің дамуын бағалау. 
2 Жағдайлық есептер

Студенттердің өзіндік жұмыстарының олардың мазмұны
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Өздік оқытуға арналған тақырыптар
Тақырып 1 Маркетингтік коммуникацияның теориялық негіздері және қазіргі кездегі түжырымдамалары
Қазақстан Республикасындағы маркетингтік коммуникациялардың қазіргі жағдайы. Маркетингтік коммуникация саясатын әзірлеу қажеттілігі,. Философия, социология, экономика және маркетинг көзқарасы бойынша коммуникация түсінігі. Коммуникациялық модельдер эволюциясы. Әр түрлі мектептердін теориялық жетістіктері. Коммуникация жүйесінің даму сатылары. Стратегиялық қүрал ретіндегі коммуникациялар.
Ұсынылатын әдебиет:[1 -4, 5,6]

Бақылау түрі: конспект 

Тақырып 2 Маркетингтік коммуникациялардың мақсатты аудиториясы
Өнімді рынокта жылжыту бағдарламасын әзірлеу үшін мақсатты аудиторияны таңдау. Коммуникациялық мақсаттарды анықтау. Жылжыту шараларына тұтынушылардың жауапты әсерінің моделі. Жауапты әсердің танымдык, мінез-қүлықтык және эмоциялык сияқты биерархиялық үлгілері.
Ұсынылатын әдебиет:[1 -4, 7.]

Бақылау түрі: конспект 

Тақырып 3 Маркетингтік коммуникация арналары
Коммуникацияның жеке емес арналары. БАҚ. Интернет. Шаралар.
Жылжыту шараларын өткізудегі жалпы бюджетті әзірлеу және онын құрамдас бөліктері. Мүмкіндіктер әдісі. Өткізуден     пайыз   әдісі.
Бәсекелестермен сәйкес болу әдісі. Мақсаттар мен міндеттер әдісі. 

Ұсынылатын әдебиет:[1 -4, 8-10.]

Бақылау түрі: конспект 

Тақырып 4 Жылжыту-микс жүйесі бойынша шешімдер
Жылжыту тиімділігін бағалау. Қосарланған маркетингтік коммуникация (ҚМК).
ҚМК пайдалануды қолдаушы және кедергі факторлар. Маркетингтік коммуникацияны жоспарлау түжырымдамалары.
Сатылым орындарындағы қосарланған маркетингтік коммуникация.
Сұранысты қалыптастыру және өткізуді ынталандыру (СҚЖӨЫ) мәні және маңызы. СҚЖӨЫ -дың  қызметтері және міндеттері. СҚЖӨЫ-дың негізгі элементтері. СҚЖӨЫ қызметі. Сұранысты қалыптастыру және  өткізуді ынталандыру шаралары. СҚЖӨЬІ жүйесіндегі фирмалық стильдің маңыздылығы мен мәні.
Ұсынылатын әдебиет:[1 -4, 11.]

Бақылау түрі: конспект 

Тақырып 5 Жарнама мәні жене түрлері
Аудиторияның қамту ауқымының дәрежесі туралы қайта көрсетудің жиілігі және жарнаманың әсер ету деңгейі туралы шешім қабылдау. Ақпарат құралдарының түрлері. Ақпараттың айнымалы кұралдары: мақсатты аудиторияның талғамы, бұйым, хабар, құн. Жарнама құралдарының ерекшеліктері: көлем, құн, ерекшелік, кемшілік.
Ұсынылатын әдебиет:[1 -4, 12]

Бақылау түрі: конспект 

Тақырып 6 Жарнамалық қызметті ұйымдастыру.
Сату көлемін жоғарылатуды қамтитын копирайтингтік технологиялар. Сату көлемін жоғарылатуға мүмкіндік беретін тақырыптарды әзірлеу. Тікелей пошталық жарнаманың тиімді әдістерін құру. Буклеттер мен брошюрлардың тиімділігін жоғарылату. Тиімді пресс-релиздердің әдістерін әзірлеу. Фотографиялардың және иллюстрациялық материалдың сапасын жоғарылату. Баспа және баспасөз. Жарнама науқаны көрсетілімдері мен анимацияцияның кұралдары.
Ұсынылатын әдебиет:[1 -4, 13,14.]

Бақылау түрі: конспект 

Тақырып 7 Жарнаманы жоспарлау және бақылау
Жарнаманы маркетингтік зерттеу. Жарнаманың тестілеу маңыздылығы және қажеттілігі. Тестілеу түрлері. Лабораториялық тесттер. Баспалық хабарландыру. Үй жағдайындағы тесттер. Дүкендердегі тесттер. Кинозалдардағы тесттер. Телевизиондық тесттер.Тауарды нарыққа шығару алдындағы жарнаманы тестілеу тәсілдері. Тауарды нарыққа шығарғаннан кейінгі жарнаманы тестілеу. 

Ұсынылатын әдебиет:[1 -4,15]

Бақылау түрі: конспект 

Тақырып 8 Өткізуді ынталандыру 

Сауданы ынталандыру құралдары: бағадан жеңілдік беру, компенсациялар, фирмадан сыйлық беру. Іскерлік  әріптестер  мен сауда  персоналын марапаттау құралдары: коммерциялық көрмелер және съездер, коммерциялық сайыстар, арнайы   жарнама. Корсетілімдер  мен промакциялар. BTL және АТL - акциялар.
Өткізуді   ынталандыру   бағдарламасын   жасау.   Өткізуді   ынталандыру факторлары: ынталандыру қарқынының деңгейі, бағдарламаға қатысу шарттары,   ынталандырудың үзақтығы, тарату әдістері, өткізу мерзімі, ынталандырудың жалпы  бюджеті. Өткізуді ынталандыруды жүзеге асыру үшін персоналды дайындау.
Өткізуді ынталандыру багдарламасын алдын-ала тексеру.   Өткізуді ынталандыру бағдарламасын жүзеге асыру. Өткізуді  ынталандыру бағдарламасының нәтижесін бағалау: сұрау әдісі, көрсеткіштерді салыстыру әдісі, тәжирибе әдісі. 
Ұсынылатын әдебиет:[1 -4, 16 - 18.]

Бақылау түрі: конспект 

Тақырып 9 Қоғаммен байланыс
Қоғаммен байланыстың коммерциялық аясындағы негізгі шешімдері. ҚБМ-ның негізгі құралдары: мақалалар, шаралар, жаңалықтар кездесулер мен жиындардағы сөз сөйлеулер, PR қызметінің әрекеттері, сырт көріністер кұралдары. Қоғам және қоғамдық қарым- қатынастар. PR -ның әлеуметтік жауапкершілігі.
Коммерциялық мақсаттарды анықтау: тұтынушылардың тану деңгейін жоғарылату, сенімділікті нығайту, өткізуді ынталандыру, откізуді ынталандыру шығындарын төмендету.
PR -ң кұралдары және хабарларын таңдау. ҚБМ-ң жоспарын жүзеге асыру. ҚБМ-ң нәтижелерін бағалау: тұтынушылармен байланыс саны, танудың өзгеруі (түсіну, қарым-қатынас) сатылу көлеміндегі және пайдадагы үлесі. Электрондық маркетинг.
Ұсынылатын әдебиет:[1 -4, 19]

Бақылау түрі: конспект 

Тақырып 10 Жеке сатулар
Келіссөздерді жүргізу. Келіссөздердің анықтамасы. Күнделікті айырбас. Келісімді айырбас. Сауда агентінің білімі мен мінезінің негізгі көрсеткіштері. Келісімдер аймағы. Резервті баға. Келіссөздерді жүргізу стратегияларын ұйымдастыру. Келіссөздерді жүргізу тактикасы.
Ұсынылатын әдебиет:[1 -4,20]

Бақылау түрі: конспект 

Тақырып 11 Қарым-қатынастар маркетингі
Желілі маркетинг: үғымы, мәні, желіні құру қағидасы. Фирманың өнімді жылжыту кешеніндегі желілі маркетингінің орны мен рөлі.
Ұсынылатын әдебиет:[1 -4, 21]

Бақылау түрі: конспект 

Тақырып 12 Жаңа коммуникациялық технологиялар
Коммуникациялық үрдістерді тәжірибелік жоспарлау технологиялары. Қреативті жоспарлау технологиялары. Креатив-бриф. Брендинг және тауарды орналастыру. Креативті бағыттарды жетілдіру. Креативті іс-әрекеттер нәтижесін бағалау. Интернеттегі креативті маркетинг. Қазақстан Республикасындағы жаңа коммуникациялык технологиялардың даму болашағы.
Ұсынылатын әдебиет:[1 -4, 22]

Бақылау түрі: конспект 

Тақырып 13 Брендинг
Тауар белгісі тұтынушылардың назарын аудару құралы ретінде. Маркалық белгілеудің үш әдісі: өндіруші маркасы, делдал маркасы, өндіруші мен делдалдың бірлескен маркасы. Сауда маркасын белгілеудің төрт типі: фирмалық атау, фирмалық белгі, сауда бейнесі, сауда белгісі.
Ұсынылатын әдебиет:[1 -4, 22,26]

Бақылау түрі: конспект 

Тақырып 14 Жылжыту бюджетін әзірлеу
Маркетингтік коммуникациялардың бюджетін әзірлеу.
Коммуникациялық шараларды жүзеге асыру бюджетін анықтау.
Маркетингтік бақылау. Коммуникациялық қызметті бақылау типтері, ревизия және аудит.
Ұсынылатын әдебиет:[1 -4, .]

Бақылау түрі: конспект 

Тақырып 15 Салалардағы маркетингтік коммуникация
Жарнама іскерлігінің дамуын бағалау. Қоғаммен байланысты жүзеге асыру ерекшеліктері. Жеке сатулардың даму жағдайы. Әр түрлі салалардағы кәсіпорындарда сатуды ынталандыруды жүзеге асыру ерекшеліктері және даму деңгейі.
Ұсынылатын әдебиет: [1-4,10]

Бақылау түрі: конспект 

6 Курстың саясаты
Семестр уақытында студент барлық оқу кестелерімен және бақылау жұмыстарын тапсыру кестелерімен сәйкес барлық оқу сабақтарына қатысуы тиіс.

Дәрістік және тәжірибелік сабаққа қатысу 1 және 2 баллмен бағаланады.

Негізгі және қосымша әдебиеттер тізіміне сәйке с әр дәрістік және тәжірибелік сабаққа студент дайындалып, қарастырылған мәліметтерге талқылама жасап, белсенді қатысуды қабылдауы тиіс.

Белсенділік қатысу сапасы негізінде бағаланады. Белсенділіктің максималды бағасы әр сабақта хабарланып тұрады. 

Студенттің өздік жұмыстары СӨЖО уақытында бағаланады, баллдар бақылау шараларынның күнтізбелік кестесіне сәйкес қойылады. Тапсырмалар оқытушы қойылған мерзімінде орындалады. Қойылған мерзімнен кейін жұмысты тапсырса 5% бағаға төмендетіледі. Барлық жұмыстар жұмыс дәптерлеріне жазбаша түрде ресімделеді. Межелік бақылауды бағалау (МБ) 100 балдық шкала бойынша анықталады. 

Пән бойынша межелік бақылауға ағымдағы үлгерімдері (АҮ) бойынша балдары бар студентер жіберіледі. Ағымдағы үлгерім және межелік бақылау бағалау нәтижесі арқылы пән бойынша студенттің рейтингі (Р1 және Р2) анықталады:

Р1(2) = АҮ1(2)*0,7 + МБ1(2) *0,3

Егер оқу жоспарында емтихан мен сынақ кіргізілген болса, онда сынақты Р2 анықтаған кезде екінші межелік бақылау ретінде ескеру керек.

Семестр үшін пән бойынша студенттің жіберілу рейтингісінің бағасы тең

ЖР=(Р1+Р2)/2.

Егер де студент межелік бақылау өтпесе немесе межелік бақылау бойынша 50 балдан төмен алса, онда рейтинг анықталмайды.

Пәнді оқып білу барлық өткен мәліметтермен қоса емтиханмен қорытындыланады. 

Емтиханға кіру үшін міндетті түрде:

1) Тапсырма бағдарламасындағы қарастырылғандарды орындау; 

2) 50 баллдан төмен баллдар болмауы тиіс.

Емтихан 100 баллмен бағаланады. Емтихан тест түрде өткізіледі, тесттерде 25 сұрақ болады. Бір сұрақ 4 баллмен бағаланады. 

Қорытынды баға формула бойынша есептелінеді  

Қ = ЖР * 0,6 + Е *0,4,

мұндағы

ЖР – межелікке жіберу бағасының цифрлік эквиваленті

Е – емтиханға бағасының цифрлік эквиваленті. 

Бірігіп жұмыс істеген кезде келесі ережелер қалыптасуы тиіс:

        1) оқытушы мен студенттер арасында бір біріне деген сыйластық болуы тиіс.

2) сабаққа міндетті түрде кешікпеуі тиіс. Сабаққа қатысу әп сабақта белгіленеді;

3) сабақ барысында ұялы телефонды өшірулері тиіс;

4) себепті салдарға байланысты сабаққа келмегендерге қайта жұмыс жасау мүмкіндігі бар;

5) барлық тапсырмалар өз уақытында орындалуы тиіс; 

6) сабаққа студенттер дайын болып келулері тиіс;

7) сабақта белсенді болыңдар;

Ағымдағы үлгерімдерді бақылау іс-шараларының күнтізбелік кестесі

	
	1 Рейтинг (6 семестр)
	Қорытынды балл 

	Апталар 
	1 сабақ үшін макс. балл
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	

	Аптасындағы максималды балл
	
	12
	12
	12
	12
	13
	13
	13
	13
	100

	Дәріс сабақтар
	қатысу
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	8

	
	дайындалу
	2
	2
	2
	2
	2
	2
	2
	2
	2
	16

	
	Бақылау түрі
	
	ДК
	ДК
	ДК
	ДК
	ДК
	ДК
	ДК
	ДК
	

	Тәжірибелік сабақтар 
	қатысу
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	8

	
	дайындалу 
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	24

	
	Бақылау түрі 
	
	КТ Е+ ЕШ
	КТ Е+ ЕШ
	КТ Е+ ЕШ
	КТ Е+ ЕШ
	КТ Е+ ЕШ
	КТ Е+ ЕШ
	КТ Е+ ЕШ
	КТ Е+ ЕШ
	

	Қосымша материалды дайындау 
	Макс. балл 
	6
	5
	5
	5
	5
	6
	6
	6
	6
	44

	
	Бақылау түрі
	
	К
	К
	К
	К
	К
	К
	К
	К
	

	Мәжелік бақылау 
	Жазуша сырау
	100
	
	
	
	
	
	
	100
	
	


	
	2 Рейтинг (6 семестр)
	Қорытынды балл 

	Апталар 
	
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15


	

	Аптасындағы максималды балл
	1 сабақ үшін макс. балл
	14
	14
	14
	14
	14
	15
	15
	100

	Дәріс сабақтар
	қатысу
	2
	2
	2
	2
	2
	2
	2
	2
	14

	
	дайындалу
	2
	2
	2
	2
	2
	2
	2
	2
	14

	
	Бақылау түрі
	
	ДК
	ДК
	ДК
	ДК
	ДК
	ДК
	ДК
	

	Тәжірибелік сабақтар 
	қатысу
	2
	2
	2
	2
	2
	2
	2
	2
	14

	
	дайындалу 
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	21

	
	Бақылау түрі 
	
	КТ Е
	КТ Е
	КТ Е
	КТ Е
	КТ Е
	КТ Е
	КТ Е
	

	Қосымша материалды дайындау 
	Макс. балл 
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	6
	6
	37

	
	Бақылау түрі
	
	ҮЖ
	ҮЖ 
	ҮЖ 
	ҮЖ 
	ҮЖ 
	ҮЖ 
	ҮЖ 
	

	Мәжелік бақылау
	Жазуша сырау
	100
	
	
	
	
	
	
	100
	


\Шартты белгілер: ҮЖ – үй жұмысы, КТ – конспектті тексеру, ДК – дәріс конспекті, БЖ – бақылау жұмысы, К/Ж – кейс, жағдайды талқылау(шешу), О – оқу үрдісіне қатысу, МБ – межелік бақылау, Е – есептер, ЕШ – есепті шешу, ЖЖ – жеке жұмыс

ЭжМ кафедрасының отырысында бекітілген

20__ жыл __.__. ___ хаттама

ЭжМ кафедрасының меңгерушісі                                         С.К. Кунязова
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