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ВВЕДЕНИЕ
Основная цель преподавания курса «Прямой маркетинг» - это обучение студентов владению теоретиче​ской базой и практическими навыкам в области эффективного использования рыночного механизма в условиях экономической самостоятельности пред​приятий, банков, страховых компаний и субъектов рынка.

По результатам изучения дисциплины «Прямой маркетинг» студент  должен:
научиться/уметь:

· выполнять аналитические и организационные работы при подготовке концепций, планов, графиков и реализации рекламных кампаний и коммуникационных программ;

· выполнять аналитические и организационные работы при подготовке концепций, планов, графиков.

овладеть:
· принципами ведения переговоров.
· способностью анализировать поведение потребителей экономических благ

· способностью анализировать формирование спроса
· способностью работать в группах и коллективах в качестве исполнителя или руководителя младшего звена
· традиционными и современными технологиями профессиональной деятельности

· умением оценивать экономические и социальные условия осуществления предпринимательской деятельности.

  Задания к контрольной работе составлены в соответствии с рабочей программой по курсу «Прямой маркетинг». 
Основной целью выполнения контрольной работы является закрепление теоретических знаний, приобретенных студентом при изучении дисциплины «Прямой маркетинг»; выработка навыков при работе с литературными источниками; умение логически грамотно излагать прочитанный материал и делать соответствующие выводы; показать степень усвоения пройденного материала.

МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ПО ВЫПОЛНЕНИЮ И ОФОРМЛЕНИЮ КОНТРОЛЬНОЙ РАБОТЫ
Контрольная работа выполняется студентами очного и заочного отделения, а так же студентами, обучающихся по дистанционной технологии. 
Заданием предусматривается изучение дисциплины «Прямой маркетинг» по указанному (но не обязательному) списку литературы. Каждая работа содержит вопрос, охватывающий одну из тем или разделов курса. 
Перед выполнением заданий необходимо ознакомится с программой по предмету «Прямой маркетинг», а также со списком предлагаемой учебной литературы.

Контрольная работа оформляется в соответствии с требованиями «Общих методических указаний по выполнению и оформлению домашней контрольной работы студентами-заочниками»

Вариант выбирается по начальной букве фамилии студента.

	Начальная буква фамилии
	Номер темы теоретической части
	Вариант задания

	Ф, Щ, Я
	1
	Первый

	Д, К. П
	2
	Второй

	У, Ш
	3
	Третий

	Г, И, О
	4
	Четвертый

	Т, Ч
	5
	Пятый

	В, З, Н
	6
	Шестой

	С, Ц, Ю
	7
	Седьмой

	Б, Ж,М
	8
	Восьмой

	Р, Х, Э
	9
	Девятый

	А, Е, Л
	10
	Десятый


Контрольная работа состоит из оглавления, основной части, списка литературы.

Оглавление включает в себя наименование всех разделов и подразделов с указанием страниц. В верхней части этого листа пишется заголовок: «Оглавление» (по центру строк), затем дается перечень глав и пунктов. Главы нумеруются арабскими цифрами, пункты пишутся с отступом вправо, их нумерация содержит две цифры: первые указывает на номер главы, вторая – номер этого пункта в данной главе, главы и пункты контрольной работы должны иметь четкие заголовки.

После оглавления помещается текст теоретического вопроса варианта задания контрольной работы.

Основная часть:

Основная часть состоит из двух разделов:

1. В первом разделе раскрывается теоретический вопрос, который должен быть в объёме 6 – 8 страниц.
Теоретическая часть должна включать три раздела: введение, основной раздел и заключение. Во введении показать значение и актуальность темы, а в заключении подвести итоги проделанной работы.

2. Вторым разделом является практическая часть, которая представлена решением задач. Перед решением задач должны быть полностью приведены их условия. Решением задач следует сопровождать необходимыми формулами, расчетами и обоснованием. 

При выполнение работы следует придерживаться следующих правил:

1. Подобрать необходимую литературу, изучить содержание курса и методические рекомендации по выполнению домашней контрольной работы;

2. Составить развернутый план контрольной работы;

3. Изложить теоретическую часть вопроса (не допускать дословное переписывание текстов из брошюр, статей, учебников);

4. Привести практические примеры, используя конкретный материал на рабочем месте (с приложением материала и поименным источником печати);

5. Решить практические задания;

6. Оформить контрольную работу, сдать (выслать) ее на проверку в учебный отдел не позднее, чем за один месяц до начала экзаменационной сессии.

Оформление контрольной работы

Работа должна быть выполнена на стандартных листах бумаги формата А-4, с правым, верхним и нижнем полем не менее 2,5 мм. 

Титульный лист контрольной работы оформляется в установленном порядке. 

Контрольная работа должна включать в себя оглавление, в котором указываются выполненные разделы; выводы, сделанные студентом при выполнении работы; список литературы.

Студенты, не выполнившие контрольную работу, не имеют основания для получения зачета и не допускаются к сдаче экзаменов.

ЗАДАНИЯ ДЛЯ ДОМАШНЕЙ КОНТРОЛЬНОЙ РАБОТЫ
Теоретические вопросы

1. Анализ рыночных ситуаций для использования методов прямого маркетинга.

2. Формирование клиентской базы данных компании.

3. Подготовка презентации товара и имитация его продажи.

4. Письменное коммерческое предложение как форма прямого маркетинга

5. Разработка структуры Интернет  - представительства фирмы

6. CRM–технология управления взаимоотношениями с клиентами.

7. Построение системы интегрированного прямого маркетинга
8. Как прямой маркетинг соотносится с другими составляющими интегрированных маркетинговых коммуникаций.

9. Основные инструменты прямого маркетинга и условия, определяющие выбор того или иного инструмента.

10. Эффективное взаимодействие систем прямого маркетинга и активных продаж.
Практические задания
1. Разработка презентации товара по выбору студента 
2. Разработка проекта письма для прямой почтовой рассылки
3. Составление обращение для осуществления «холодных звонков»

4. Составление анкеты, изучающей запросы потребителя
5. Разработка сюжета для рекламного ролика товара по выбору студента 

6. Разработка текста рекламного объявления для размещения в интернет сети. 

7. Разработка плана рекламы товара (по выбору студента) для интегрированного прямого маркетинга
8. Рассмотреть пример прямого маркетинга общественной организации
9. Рассмотреть пример прямого маркетинга магазина детской одежды и игрушек
10. Рассмотреть пример рационального прямого маркетинга
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