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ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА

Программа технологической практики предназначена для использования в образовательном процессе Минского филиала учреждения образования «Белорусский торгово-экономический университет потребительской кооперации» по специальности 5-04-0412-01 «Маркетинговая деятельность» для реализации образовательной программы среднего специального образования, обеспечивающей получение квалификации специалиста со средним специальным образованием.

Технологическая практика является составной частью программы подготовки будущих специалистов. 
Цель технологической практики – подготовка конкурентоспособного специалиста для работы в организациях различных форм собственности.
Технологическая практика призвана решать следующие задачи:
· закрепление теоретических знаний по учебным предметам «Маркетинг», «Экономика организации», «Коммерческая деятельность», «Логистика», «Анализ хозяйственной деятельности», и др. 
· приобретение учащимися практических умений и навыков по специальности; 
· формирование профессиональных знаний и навыков работы в коллективе.
Во время прохождения практики учащимся необходимо изучить:
· комплекс нормативных правовых актов, регламентирующих деятельность организации;

· организационно-правовые основы деятельности организации; 

· состояние хозяйственно-финансовой деятельности организации за отчетный период;

· содержание экономической, коммерческой и маркетинговой работы организации;

· порядок составления форм статистической отчетности по основным показателям хозяйственной деятельности организации;

· методику анализа показателей хозяйственной деятельности организации за отчетный период;

· методические подходы к обоснованию плановых (прогнозных) показателей в условиях формирования рыночных отношений; 

· методы комплексного исследования рынка; 

· источники и методы получения маркетинговой информации; 

· процесс организации коммерческих связей и выбора поставщиков; 

· процесс установления договорных связей с поставщиками; 
· факторы, влияющие на поведение потребителей организации;

· этикет маркетолога (коммерческого работника). 
Во время прохождения практики учащимся необходимо приобрести умения:

· самостоятельно разрабатывать аналитические таблицы для анализа и планирования показателей деятельности организации;

· экономически грамотно проводить комплексный анализ исследуемых показателей;

· экономически обоснованно делать выводы по анализируемым показателям;

· использовать маркетинговую информацию в практической деятельности организации (предприятия);
· разрабатывать конкретные мероприятия по улучшению деятельности организации;

· определять эффективность принимаемых маркетинговых решений и анализировать оптимальность совершенных коммерческих операций;

· анализировать товарную и ценовую политику; 

· выстраивать каналы распределения товаров; 

· анализировать коммуникационную политику.

В дневнике-отчете по каждой теме экономического цикла необходимо отразить:

· состояние анализируемых показателей за отчетный год;

· динамику их развития за последние 2-3 года;

· резервы и пути улучшения изучаемых показателей.

Руководство практикой от учреждения образования осуществляет преподаватель специальных предметов, от организации – квалифицированные специалисты.

Тематический план
	Тема
	Количество

часов

	Вводное занятие. Вопросы законодательства о труде. Требования по охране труда. Правила пожарной безопасности.
	6

	1. Ознакомление с организацией. Инструктаж по правилам технической безопасности (вводный)
	6

	2. Изучение типов и методов организации производства
	12

	3. Изучение рынка поведения покупателей и потребителей
	18

	4. Изучение товарной политики
	18

	5. Изучение политики распределения продукции
	12

	6. Изучение ценовой политики
	12

	7. Изучение коммуникационной политики
	20

	8 Изучение стратегического маркетингового планирования
	14

	9 Изучение структуры отдела маркетинга
	14

	10 Приобретение профессиональных умений и навыков по специальности
	150

	Итоговое занятие
	6

	Итого:
	288


Содержание программы

	Содержание темы
	Формируемые умения и навыки
	Виды выполняемых работ
	Рабочее место

	Законодательства о труде. Требования по охране труда. Правила пожарной безопасности.

	Общие вопросы отдела маркетинга и организации. Изучение структуры организации (учреждения), основные направления ее деятельности.

Ознакомление с внутренней документацией (ПВТР, положениями о структурных подразделениях, должностными инструкциями работников, штатным расписанием и т.д.) отдела маркетинга организации.
	Анализировать законодательные акты, понимать права и обязанности работников и работодателей, соблюдать трудовые нормы.
Соблюдать: основные правила по охране труда, основные правила пожарной безопасности, меры предосторожности, анализировать потенциальные угрозы.

Анализировать риски на рабочем месте, соблюдать требования охраны труда, применять методы предотвращения несчастных случаев.
Характеризовать коллективный договор (соглашение), правила внутреннего распорядка (ПВТР), положение о структурных подразделениях, должностные инструкции работников отдела маркетинга, штатное расписание и т.д.
	Ознакомление с основными правилами охраны труда, пожарной безопасности и техники безопасности, причинами пожаров в помещениях, мерами по их предупреждению.
Присутствие на вводном инструктаже по технике безопасности, ознакомление с документацией по охране труда и технике безопасности.
Изучение трудового законодательства.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Тема 1. Ознакомление с организацией. Инструктаж по правилам технической безопасности 

	Ознакомление с организацией, в которой проходит практика.

Изучение структуры организации, основные направления деятельности и ключевые процессы. 
Прохождение инструктажа по правилам технической безопасности, который необходим для обеспечения безопасных условий работы и предотвращения несчастных случаев на предприятии
	Анализировать организационную структуру предприятия и его бизнес-процессы.
 Характеризовать основные направления деятельности компании и её конкурентные преимущества.
 Соблюдать правила технической безопасности, применяя их на практике.
 Оценивать риски, связанные с выполнением профессиональных обязанностей в условиях предприятия.
 Применять полученные знания для формирования безопасной рабочей среды.

	Характеристика структуры организации и её функций в контексте маркетинга.

Изучение рекомендаций по соблюдению правил технической безопасности на рабочем месте.
Анализ путей улучшения условий труда с учетом особенностей маркетинговой деятельности.
Изучение существующих процедур безопасности.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Тема 2. Изучение типов и методов организации производства

	Изучение различных типов и методов организации производства, применяемые на предприятиях. 

Исследование таких моделей, как массовое, серийное и индивидуальное производство.

Исследование современных подходов, таких как бережливое производство и гибкие производственные системы. 

Ознакомление с основными принципами организации процессов, их влиянием на эффективность работы предприятия и маркетинговую стратегию.


	Анализировать различные типы организации производства и их влияние на маркетинговую деятельность.
Характеризовать методы, используемые для оптимизации производственных процессов.
Соблюдать принципы эффективной организации труда и взаимодействия между подразделениями.
Оценивать эффективность производственных систем в контексте рыночной конкурентоспособности.
Применять полученные знания для разработки рекомендаций по улучшению организационных процессов на предприятии.


	Характеристика различных типов организации производства и их особенностей в контексте маркетинга.
Разработка рекомендаций по выбору оптимальных методов организации производства для повышения конкурентоспособности предприятия.
Предложение путей внедрения современных технологий и методов управления производственными процессами.
Подготовка аналитических материалов о влиянии выбранных методов организации на удовлетворенность потребителей и сбыт продукции.
Анализ текущих производственных процессов и предложение изменений для их оптимизации с учетом маркетинговых целей предприятия.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Тема 3. Изучение рынка, поведение покупателей и потребителей



	Изучение основных аспектов анализа рынка, включая его структуру, сегментацию и динамику.

Исследование поведения покупателей и потребителей, их предпочтений, мотивов и факторов, влияющих на принятие решений о покупке. 

Ознакомление с различными методами сбора и анализа данных, а также с инструментами, используемыми для оценки потребительского поведения и тенденций на рынке.


	Анализировать рыночные данные для выявления тенденций и закономерностей в поведении потребителей.

Характеризовать различные сегменты рынка и определять целевые аудитории для маркетинговых стратегий.

Соблюдать этические нормы при проведении исследований и анализе данных о потребителях.

Оценивать факторы, влияющие на поведение покупателей и их предпочтения в процессе принятия решений.

Применять полученные знания для разработки эффективных маркетинговых стратегий, ориентированных на потребности клиентов.


	Характеристика различных методов исследования рынка и их применимость для анализа поведения потребителей.

Разработка опросников и анкет для сбора данных о предпочтениях и мотивах покупателей.

Предложение путей улучшения взаимодействия с клиентами на основе полученных данных о потребительском поведении.

Подготовка аналитических отчетов о результатах исследований, включая выводы и рекомендации для маркетинговых стратегий.

Анализ конкурентной среды и выявление факторов, влияющих на выбор потребителей в условиях рыночной конкуренции.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Тема 4 Изучение товарной политики

	Ознакомление с основными аспектами формирования и реализации товарной политики на предприятии.

Анализ ассортимента товаров, его структуры и динамики.

Анализ факторов влияющих на принятие решений о разработке и выводе новых товаров на рынок. 

Анализ стратегических подходов к управлению продуктами, включая позиционирование, брендинг и жизненный цикл товара.

Анализ процесса оценки конкурентоспособности товаров и анализ потребительских предпочтений.


	Анализировать товарные предложения и их соответствие потребительским требованиям.
Характеризовать различные стратегии товарной политики и их влияние на конкурентоспособность предприятия.
Соблюдать этические нормы в процессе разработки и реализации товарной политики.

Оценивать факторы, влияющие на успешность товаров на рынке, включая потребительские предпочтения и конкурентную среду.
Разрабатывать рекомендации по улучшению товарной политики на основе полученных данных и анализа рынка.
	Характеристика существующей товарной политики предприятия, включая анализ ассортимента и его соответствие потребительским нуждам.

Разработка предложений по оптимизации товарного ассортимента с учетом текущих трендов и предпочтений целевой аудитории.

Предложение путей улучшения позиционирования товаров на рынке для повышения их конкурентоспособности.

Подготовка аналитических отчетов о результатах исследования товарной политики, включая выводы и рекомендации для дальнейших действий.
Анализ жизненного цикла товаров и разработка стратегий для эффективного управления ими на различных этапах.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Тема 5. Изучение политики распределения

	Ознакомление с основными принципами и стратегиями, используемыми для управления каналами распределения товаров и услуг.

Анализ различных моделей распределения, включая прямые и косвенные каналы, а также их влияние на доступность продукции для конечного потребителя.

 Анализ факторов, определяющих выбор каналов распределения, включая целевую аудиторию, рыночные условия и специфику товара.

Анализ современных тенденций в распределении, такие как использование цифровых каналов и омниканальный подход.


	Анализировать эффективность различных каналов распределения и их соответствие стратегическим целям компании.

Характеризовать особенности политики распределения в зависимости от специфики товаров и потребительских предпочтений.

Соблюдать этические нормы и стандарты при разработке и реализации каналов распределения.

Оценивать влияние внешних факторов, таких как конкуренция и изменения в потребительском поведении, на политику распределения.

Разрабатывать стратегии оптимизации распределительных процессов с целью повышения удовлетворенности клиентов и увеличения продаж.
	Характеристика существующих каналов распределения на предприятии, включая их преимущества и недостатки.
Разработка предложений по улучшению политики распределения с учетом современных тенденций и потребностей рынка.
Предложение путей повышения эффективности работы каналов распределения, включая внедрение новых технологий и методов.
Подготовка аналитических отчетов о результатах исследования политики распределения, включая выводы и рекомендации для руководства предприятия.
Анализ взаимодействия между различными участниками цепочки поставок и разработка стратегий для улучшения координации и сотрудничества.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Тема 6. Изучение ценовой политики

	Анализ основных аспектов формирования и реализации ценовых стратегий на предприятии.
Анализ различных методов ценообразования, включая стоимость, конкуренцию и ценность для потребителя.
Анализ факторов, влияющих на выбор ценовой политики, такими как рыночная ситуация, целевая аудитория и особенности товара.
Анализ влияния ценовой политики на конкурентоспособность и финансовые результаты компании.
Анализ современных трендов в ценообразовании, включая динамическое ценообразование и использование технологий для оптимизации цен.
	Анализировать различные модели ценообразования и их влияние на спрос и предложение.
Характеризовать особенности ценовой политики в зависимости от типа продукта и целевого рынка.
Соблюдать этические нормы и стандарты при разработке ценовых стратегий.
Оценивать влияние внешних факторов, таких как экономическая ситуация и действия конкурентов, на ценовую политику предприятия.
Разрабатывать стратегии ценообразования, направленные на максимизацию прибыли и удовлетворение потребностей клиентов.
	Характеристика существующей ценовой политики на предприятии, включая её сильные и слабые стороны.
Разработка предложений по оптимизации ценовой стратегии с учетом текущих рыночных условий и потребительских предпочтений.
Предложение путей повышения конкурентоспособности через эффективное ценообразование, включая анализ конкурентных предложений.
Подготовка аналитических отчетов о результатах исследования ценовой политики, включая выводы и рекомендации для руководства предприятия.
Анализ влияния сезонных и акционных изменений цен на спрос и общие финансовые показатели компании.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Тема 7. Изучение коммуникационной политики

	Анализ ключевых аспектов формирования и реализации коммуникационных стратегий на предприятии.
Анализ различных элементов коммуникационной политики, включая рекламные кампании, PR-активности, взаимодействие с клиентами и внутренние коммуникации.
Анализ методов оценки эффективности коммуникационных каналов и инструментов.

Анализ особенностей целевой аудитории и её влиянием на выбор коммуникационных стратегий.
Анализ современных трендов в области коммуникаций, таких как использование цифровых технологий и социальных медиа для достижения целей предприятия.


	Анализировать различные элементы коммуникационной политики и их влияние на восприятие бренда.

Характеризовать особенности целевой аудитории и адаптировать коммуникационные стратегии в соответствии с её потребностями.
Соблюдать этические нормы и стандарты при разработке и реализации коммуникационных мероприятий.
Оценивать эффективность различных коммуникационных каналов и инструментов в контексте достижения бизнес-целей.
Разрабатывать интегрированные коммуникационные стратегии, направленные на создание положительного имиджа компании и укрепление её позиций на рынке.


	Характеристика существующей коммуникационной политики на предприятии, включая её сильные и слабые стороны.
Разработка рекомендаций по улучшению коммуникационных стратегий с учетом текущих рыночных условий и потребительских предпочтений.
Предложение путей оптимизации взаимодействия с клиентами через использование современных технологий и каналов связи.
Подготовка аналитических отчетов о результатах исследования коммуникационной политики, включая выводы и рекомендации для руководства предприятия.
Анализ влияния проведенных коммуникационных мероприятий на имидж компании и её финансовые показатели.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Тема 8. Изучение стратегического маркетингового планирования

	Анализ ключевых аспектов разработки и реализации стратегий маркетинга на уровне предприятия.
Анализ процесса стратегического планирования, включая анализ внешней и внутренней среды, определение целевых рынков, формулирование уникальных торговых предложений и выбор подходящих маркетинговых инструментов.
Анализ применимости SWOT-анализа, PEST-анализа и других инструментов, которые помогут в оценке рыночной ситуации и формировании эффективных стратегий. 
Анализ современных трендов в маркетинге, таких как цифровая трансформация и использование данных для принятия решений.


	Анализировать рыночные тенденции и конкурентную среду для определения стратегических возможностей.
Характеризовать целевую аудиторию и её потребности, а также адаптировать маркетинговые стратегии в соответствии с этими характеристиками.
Соблюдать этические нормы и стандарты при разработке маркетинговых мероприятий и взаимодействии с клиентами.
Оценивать эффективность различных маркетинговых инструментов и каналов в контексте достижения бизнес-целей.
Разрабатывать комплексные маркетинговые планы, учитывающие как краткосрочные, так и долгосрочные цели компании.


	Характеристика существующих стратегий маркетинга на предприятии, включая их сильные и слабые стороны.

Разработка рекомендаций по улучшению стратегического маркетингового планирования с учетом текущих рыночных условий.
Предложение путей оптимизации маркетинговых кампаний через использование современных технологий и аналитических данных.
Подготовка аналитических отчетов о результатах исследования стратегического планирования, включая выводы и рекомендации для руководства предприятия.
Анализ влияния реализованных маркетинговых стратегий на общие показатели компании, такие как продажи, доля рынка и имидж бренда.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Тема 9. Изучение структуры отдела маркетинга



	Анализ организационной структуры и функциональных обязанностей отдела маркетинга на предприятии.
Анализ различных моделей организации маркетинговых функций, включая традиционные и современные подходы.
Анализ ключевых ролей и задач, которые выполняет отдел маркетинга, а также, как эти функции взаимодействуют с другими подразделениями компании.
Анализ влияния структуры отдела на эффективность маркетинговых стратегий и кампаний, а также на общую производительность бизнеса.
	Анализировать организационную структуру отдела маркетинга и его влияние на достижение бизнес-целей.
Характеризовать роли и функции сотрудников отдела маркетинга, а также их взаимодействие с другими подразделениями компании.
Соблюдать профессиональные стандарты и этические нормы в процессе работы с информацией о потребителях и конкурентной среде.
Оценивать эффективность различных организационных моделей отдела маркетинга в контексте современных вызовов и возможностей.
Разрабатывать рекомендации по оптимизации структуры отдела маркетинга для повышения его эффективности и адаптивности к изменениям рынка.
	Характеристика существующей структуры отдела маркетинга на предприятии, включая анализ его сильных и слабых сторон.
Разработка предложений по улучшению организационной структуры отдела с учетом потребностей бизнеса и современных трендов в маркетинге.
Подготовка аналитических отчетов о результатах исследования структуры отдела маркетинга, включая выводы и рекомендации для руководства предприятия.
Анализ влияния организационных изменений в отделе маркетинга на общие результаты компании, такие как эффективность рекламных кампаний и уровень удовлетворенности клиентов.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Тема 10. Приобретение профессиональных умений и навыков по специальности

	Проведение исследования рынка и определение основные показателей: долю, емкость рынка, потенциал рынка

	Анализ рынка и определение основных показателей: доля, емкость рынка, потенциал рынка"
Анализ методик и инструментов для анализа рыночной среды.
Анализ ключевых показателей, таких как доля рынка, емкость и потенциал рынка, которые являются критически важными для принятия обоснованных бизнес-решений.
Анализ различных подходов к сбору и анализу данных.

Анализ методов оценки конкурентоспособности продуктов и услуг на рынке.
Анализ интерпретации результатов исследований и использования их для разработки эффективных маркетинговых стратегий.
	Анализировать рыночные данные для определения текущей доли, емкости и потенциала рынка.
Характеризовать ключевые факторы, влияющие на динамику рынка и конкурентную среду.
Соблюдать методы этичного сбора данных и исследования потребительских предпочтений.
Оценивать результаты проведенных исследований и формулировать выводы, основанные на количественных и качественных данных.
Разрабатывать рекомендации по использованию полученных данных для оптимизации маркетинговых стратегий и повышения конкурентоспособности компании.
	Характеристика существующих методов исследования рынка, включая анализ их преимуществ и недостатков.
Разработка плана исследования, который включает выбор методов сбора данных, целевой аудитории и временных рамок.
Предложение путей улучшения текущих методов анализа рыночной информации с учетом современных тенденций.
Подготовка отчетов о проведенных исследованиях, включая детализированный анализ полученных данных и их интерпретацию.
Оценка потенциальных возможностей для роста на рынке на основе собранной информации и разработка рекомендаций для дальнейших действий компании.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Исследование конкурентной среды организации

	Анализ методов и подходов к анализу конкурентной ситуации на рынке.

Анализ факторов, влияющих на конкурентоспособность предприятия.
Анализ основных конкурентов, их стратегий, сильных и слабых сторон.

Анализ рыночных тенденций.
Анализ инструментов, таких как SWOT-анализ, анализ пяти сил Портера и других методик, позволяющих глубже понять конкурентную среду.

	Анализировать конкурентные преимущества и недостатки организаций в своей отрасли.
Характеризовать ключевых игроков на рынке и их влияние на позиционирование компании.
Соблюдать этические нормы при сборе данных о конкурентах и потребителях.
Оценивать рыночные тренды и их потенциальное влияние на бизнес-стратегии.
Формулировать выводы на основе анализа конкурентной среды для принятия обоснованных управленческих решений.
	Характеристика методов исследования конкурентной среды, включая их применение в реальных условиях.

Разработка детального плана исследования, включающего выбор методов сбора информации о конкурентах и целевом рынке.
Предложение путей улучшения конкурентной позиции организации на основе проведенного анализа.
Подготовка отчетов о результатах исследования, включая визуализацию данных и интерпретацию полученных результатов.
Оценка потенциальных угроз и возможностей на рынке с целью формирования эффективных стратегий для компании.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Проведение сегментирование рынка.

	Анализ основных принципов и методов сегментации, а также их применение в маркетинговой практике.
Идентификация целевых сегментов, анализ потребностей и предпочтений различных групп потребителей.
Анализ различных подходов к сегментации, включая демографическую, географическую, психографическую и поведенческую сегментацию.

	Анализировать различные методы сегментирования рынка и их применимость к конкретным условиям.
Характеризовать целевые сегменты, определяя их потребности, предпочтения и поведение.
Соблюдать этические нормы при сборе и обработке данных о потребителях.
Оценивать эффективность выбранных сегментов для формирования маркетинговых стратегий.
Формулировать выводы на основе анализа сегментов для оптимизации маркетинговых усилий компании.
	Характеристика методов сегментирования рынка, включая их преимущества и недостатки.
Разработка критериев для определения целевых сегментов на основе анализа рыночной информации.
Предложение путей улучшения маркетинговых стратегий с учетом выявленных сегментов.
Подготовка отчетов о результатах сегментирования, включая визуализацию данных и рекомендации по дальнейшим действиям.
Оценка потенциальных изменений на рынке и их влияние на выбранные сегменты, что позволит адаптировать стратегии компании к новым условиям.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Разработка программы позиционирования

	Анализ ключевых аспектов формирования эффективной стратегии позиционирования продукта или услуги на рынке.

Анализ конкурентной среды, выявление уникальных торговых предложений и определение целевой аудитории.

Анализ методов оценки восприятия бренда потребителями и разрабатотка концепций, которые помогут выделить продукт среди конкурентов.
Анализ ценностного предложения и создание устойчивого имиджа компании в глазах потребителей.
	Анализировать конкурентные преимущества и слабости продуктов на рынке.
Характеризовать целевые аудитории и их потребности для более точного позиционирования.
Соблюдать этические нормы при разработке программ позиционирования, учитывая интересы всех заинтересованных сторон.

Оценивать эффективность предложенных стратегий позиционирования на основе рыночных данных и обратной связи от потребителей.
Формулировать четкие и убедительные ценностные предложения, которые отражают уникальность продукта.


	Характеристика существующих стратегий позиционирования на примере различных компаний и их продуктов.
Разработка программы позиционирования для конкретного товара или услуги, включая определение целевой аудитории и уникальных торговых предложений.
Предложение путей улучшения текущего позиционирования на основе анализа рынка и потребительских предпочтений.
Подготовка отчетов о результатах разработки программы позиционирования, включая визуализацию данных и рекомендации по внедрению.
Оценка потенциальных изменений на рынке и их влияние на разработанную программу позиционирования, что позволит адаптировать стратегию к изменяющимся условиям.

	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Проведение исследования потребителей

	Анализ основных методов и инструментов, используемых для сбора и анализа данных о потребительских предпочтениях и поведении.
Анализ потребностей целевой аудитории, выявление факторов, влияющих на покупательские решения, а также оценка уровня удовлетворенности клиентов.
Анализ количественных и качественных методов исследования, включая опросы, фокус-группы и наблюдения.

Анализ рынка и формирование рекомендаций для улучшения продуктов и услуг компании.


	Анализировать данные о потребительских предпочтениях для выявления ключевых трендов на рынке.
Характеризовать различные методы исследования потребителей и выбирать наиболее подходящие в зависимости от целей исследования.
Соблюдать этические нормы и правила при проведении исследований, обеспечивая конфиденциальность и уважение к участникам.
Оценивать уровень удовлетворенности клиентов на основе собранных данных и формулировать выводы для дальнейшего улучшения сервиса или продукта.
Интерпретировать результаты исследований и представлять их в понятной и доступной форме для заинтересованных сторон.


	Характеристика существующих методов исследования потребителей с примерами их применения в разных отраслях.
Разработка анкеты для опроса потребителей с целью сбора информации о предпочтениях и ожиданиях.
Предложение путей улучшения продуктов или услуг на основе полученных данных о потребительских предпочтениях и уровне удовлетворенности.
Подготовка отчетов о результатах проведенного исследования, включая визуализацию данных и рекомендации по их использованию в стратегическом планировании.
Оценка потенциальных изменений на рынке и их влияние на поведение потребителей, что позволит адаптировать маркетинговые стратегии компании. 
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Определение лояльности потребителей, удовлетворенность/неудовлетворенность

	Анализ ключевых концепций, связанных с поведением потребителей и их приверженностью к брендам.
Анализ методов измерения уровня лояльности и удовлетворенности клиентов, а также факторов, влияющих на эти показатели.
Анализ инструментов, таких как опросы, интервью и фокус-группы, которые помогут выявить мнения и предпочтения потребителей.
Анализ влияния удовлетворенности на повторные покупки и рекомендации, что является важным аспектом для успешного бизнеса.
	Анализировать данные о степени лояльности потребителей, выявляя ключевые факторы, способствующие их приверженности к бренду.
Характеризовать различные подходы к измерению удовлетворенности и неудовлетворенности клиентов, включая количественные и качественные методы.
Соблюдать этические нормы при проведении исследований, обеспечивая конфиденциальность информации и уважение к участникам опросов.
Интерпретировать результаты исследований по удовлетворенности клиентов и формулировать выводы для дальнейшего улучшения услуг или продуктов.
Оценивать влияние уровня удовлетворенности на поведение потребителей и формирование их лояльности к компании.
	Характеристика существующих методов определения лояльности потребителей и их применимость в различных отраслях.
Разработка анкеты для измерения уровня удовлетворенности клиентов с учетом специфики продукта или услуги.
Предложение путей повышения лояльности потребителей на основе анализа полученных данных о их предпочтениях и ожиданиях.
Подготовка отчетов о результатах проведенного исследования, включая визуализацию данных и рекомендации для менеджмента компании.
Оценка факторов, влияющих на уровень удовлетворенности клиентов, и разработка стратегий для улучшения клиентского опыта и повышения лояльности.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Проведение исследования товарного ассортимента организации

	Анализ методов и подходов к анализу ассортимента товаров, предлагаемых компанией.
Анализ процессов сбора и анализа данных о текущем ассортименте, его структуре и конкурентоспособности.
Анализ инструментов, позволяющих оценить потребительский спрос и выявить потребности целевой аудитории.
Анализ влияния товарного ассортимента на стратегию компании и ее рыночные позиции.

Анализ способов оптимизации ассортимента для повышения его привлекательности для клиентов..

	Анализировать данные о товарном ассортименте, выявляя сильные и слабые стороны предлагаемых продуктов.
Характеризовать различные подходы к исследованию ассортимента, включая методы конкурентного анализа и оценку потребительских предпочтений.
Соблюдать этические нормы при проведении исследований, обеспечивая корректность сбора данных и уважение к участникам опросов.
Интерпретировать результаты исследований, формулируя выводы о необходимости изменений в товарном ассортименте.
Оценивать влияние товарного ассортимента на удовлетворенность клиентов и формирование их лояльности к бренду.
	Характеристика существующего товарного ассортимента организации с акцентом на его структуру и разнообразие.
Разработка методологии для проведения исследования товарного ассортимента, включая выбор методов сбора данных и анализа.
Предложение путей оптимизации товарного ассортимента на основе полученных данных о предпочтениях клиентов и рыночных тенденциях.
Подготовка отчета о результатах проведенного исследования, включая визуализацию данных и рекомендации по улучшению ассортимента.
Оценка конкурентоспособности товарного ассортимента в сравнении с предложениями основных конкурентов, с целью выявления возможностей для улучшения позиций на рынке.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Разработка уровней восприятия продукции

	Анализ концепции восприятия товаров и услуг потребителями.

Анализ уровней восприятия продукции, включая основные, ожидаемые и дополнительно предоставляемые характеристики.
Анализ теоретических основ восприятия, а также практических методов анализа, позволяющих оценить, как различные аспекты продукта влияют на его восприятие целевой аудиторией.
Анализ важности понимания потребительских ожиданий и формирования положительного имиджа продукции для успешного позиционирования на рынке.
	Анализировать различные уровни восприятия продукции и их влияние на покупательское поведение.
Характеризовать ключевые факторы, формирующие восприятие товара, включая его качество, бренд, упаковку и маркетинговые коммуникации.
Соблюдать этические нормы при проведении исследований восприятия продукции, обеспечивая корректность сбора данных и уважение к участникам опросов.
Интерпретировать результаты исследований, формулируя выводы о необходимости изменений в стратегии позиционирования продукции.
Оценивать влияние восприятия на удовлетворенность клиентов и их лояльность к бренду, а также разрабатывать рекомендации по улучшению этих показателей.
	Характеристика различных уровней восприятия продукции, включая анализ основных, ожидаемых и дополнительных характеристик товаров.
Разработка методологии для проведения исследования восприятия продукции среди целевой аудитории, включая выбор методов сбора данных (опросы, фокус-группы и т.д.).
Предложение путей оптимизации стратегии позиционирования продукции на основе полученных данных о восприятии и потребительских предпочтениях.
Подготовка отчета о результатах проведенного исследования, включая визуализацию данных и рекомендации по улучшению имиджа продукции.
Оценка конкурентоспособности продукции с точки зрения восприятия потребителями, с целью выявления возможностей для улучшения позиций на рынке.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Расчет показателей товарного ассортимента: широта, глубина, насыщенность, полнота, устойчивость, новизна, ассортиментный минимум, рациональность товарного ассортимента организации

	Анализ управления ассортиментом товаров на предприятии.
Анализ основных показателей, таких как широта, глубина, насыщенность, полнота, устойчивость, новизна, ассортиментный минимум и рациональность товарного ассортимента.
Анализ расчетов показателей, их влияния на конкурентоспособность продукции и удовлетворенность потребителей.
Анализ формирования ассортиментного ряда, учитывая потребности целевой аудитории и рыночные тенденции.
	Анализировать структуру товарного ассортимента предприятия и выявлять его сильные и слабые стороны.
Характеризовать показатели товарного ассортимента, такие как широта и глубина, и их влияние на покупательское поведение.
Пользоваться методами расчетов показателей насыщенности и полноты ассортимента в соответствии с современными стандартами.
Оценивать устойчивость товарного ассортимента к изменениям на рынке и формулировать рекомендации по его адаптации.
Интерпретировать данные о новизне товаров и ассортиментном минимуме для оптимизации предложения.
Разрабатывать стратегии рационального формирования товарного ассортимента с учетом потребностей клиентов и конкурентной среды.
	Характеристика различных показателей товарного ассортимента, таких как широта, глубина и насыщенность, с использованием практических примеров из деятельности предприятия.
Разработка методики расчета показателей полноты и устойчивости ассортимента, а также их применение на практике.
Предложение путей оптимизации ассортиментного минимума для повышения эффективности продаж и удовлетворенности клиентов.
Подготовка аналитического отчета о состоянии товарного ассортимента предприятия с акцентом на новизну и рациональность предложений.
Оценка конкурентоспособности товарного ассортимента с целью выявления возможностей для улучшения его структуры и повышения рыночной привлекательности.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Разработка маркетинговой деятельности на отдельных этапах жизненного цикла товара

	Анализ ключевых аспектов управления маркетингом в зависимости от стадии, на которой находится продукт.

Анализ основных этапов жизненного цикла товара: внедрение, рост, зрелость и упадок.

Анализ разработки стратегий и тактик маркетинга, соответствующих каждому этапу, включая анализ рынка, целевой аудитории и конкурентной среды.

Анализ инструментов и методов, используемых для продвижения товара, адаптации ценовой политики и формирования имиджа продукта.

Анализ эффективного управления маркетинговыми действиями в зависимости от стадии жизненного цикла товара.
	Анализировать особенности каждого этапа жизненного цикла товара и их влияние на маркетинговую стратегию.

Характеризовать целевую аудиторию и рыночные условия для каждой стадии, а также определять ключевые факторы успеха.

Соблюдать принципы разработки маркетинговых мероприятий, соответствующих конкретному этапу жизненного цикла продукта.
Оценивать эффективность применяемых маркетинговых инструментов и корректировать стратегии в зависимости от изменений на рынке.
Интерпретировать данные о продажах и потребительских предпочтениях для оптимизации подходов к продвижению товара.
Разрабатывать адаптивные стратегии маркетинга с учетом динамики жизненного цикла товара и требований целевой аудитории.


	Характеристика различных этапов жизненного цикла товара и их влияния на маркетинговую деятельность предприятия.
Разработка стратегий продвижения товара для каждой стадии жизненного цикла с учетом рыночной ситуации и потребностей клиентов.
Предложение путей оптимизации ценовой политики и каналов распределения в зависимости от этапа жизненного цикла продукта.
Подготовка аналитического отчета о текущем состоянии товара на рынке с акцентом на его жизненный цикл и рекомендации по дальнейшим действиям.

Оценка конкурентоспособности товаров на разных стадиях жизненного цикла и формулирование предложений по улучшению позиций на рынке.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Определение параметров, конкурентоспособности товара, сводного индекса конкурентоспособности продукции организации

	Анализ факторов, влияющих на успешность товаров на рынке.

Анализ основных параметров конкурентоспособности, такие как качество, цена, функциональные характеристики, дизайн и уровень сервиса.

Анализ метода расчета сводного индекса конкурентоспособности, который позволяет оценить общую привлекательность продукции по сравнению с аналогами на рынке.

Анализ мониторинга конкурентной среды и потребительских предпочтений для формирования эффективной стратегии продвижения.

Анализ конкурентных преимуществ товаров и использование их для повышения рыночной позиции организации.
	Анализировать параметры конкурентоспособности товаров и их влияние на выбор потребителей.

Характеризовать методы оценки конкурентоспособности продукции, включая расчет сводного индекса.

Соблюдать принципы эффективного позиционирования товара на рынке с учетом его конкурентных преимуществ.

Оценивать влияние внешних и внутренних факторов на уровень конкурентоспособности продукции.

Интерпретировать результаты анализа конкурентоспособности для формирования рекомендаций по улучшению характеристик товара.

Разрабатывать стратегии повышения конкурентоспособности на основе полученных данных и анализа рынка
	Характеристика основных параметров конкурентоспособности товара и их значимости для потребителей.

Разработка методики расчета сводного индекса конкурентоспособности продукции организации.

Предложение путей повышения конкурентоспособности товаров на основе анализа рынка и потребительских предпочтений.

Подготовка аналитического отчета о текущем уровне конкурентоспособности продукции с акцентом на сильные и слабые стороны.

Исследование конкурентной среды и формулирование рекомендаций по адаптации товарной стратегии в условиях изменяющегося рынка.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Определение уровней каналов распределения продукции организации, эффективности каналов товародвижения организации

	Анализ ключевых аспектов управления распределением товаров и услуг.
Анализ различных уровней каналов распределения, включая прямые и непрямые каналы, а также их роль в процессе товародвижения.
Анализ выбора каналов распределения в зависимости от характеристик продукции, целевой аудитории и рыночной ситуации.
Анализ эффективности существующих каналов товародвижения с использованием различных критериев, таких как скорость доставки, стоимость, доступность и уровень сервиса.
Анализ оптимизации каналов распределения для повышения конкурентоспособности организации.


	Анализировать различные уровни каналов распределения и их влияние на эффективность товародвижения.

 Характеризовать преимущества и недостатки различных типов каналов распределения для конкретных продуктов.

 Соблюдать принципы выбора оптимальных каналов распределения с учетом потребностей целевой аудитории.

Оценивать эффективность действующих каналов товародвижения с использованием количественных и качественных методов.

Интерпретировать результаты анализа эффективности каналов для принятия обоснованных управленческих решений.

Разрабатывать стратегии по оптимизации каналов распределения на основе полученных данных и анализа рынка.


	Характеристика различных уровней каналов распределения и их роли в системе товародвижения.
Разработка методики оценки эффективности каналов распределения с использованием практических примеров.

Предложение путей оптимизации существующих каналов товародвижения на основе анализа текущей ситуации на рынке.

Подготовка аналитического отчета о состоянии каналов распределения продукции в организации, включая рекомендации по улучшению их работы.

Исследование потребительских предпочтений для определения наиболее эффективных каналов доставки товаров к конечному потребителю.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Определение базового уровень цен и стратегии ценообразования

	Анализ ключевых аспектов формирования ценовой политики на предприятии.
Анализ методов и подходов к ценообразованию, включая анализ затрат, рыночные и конкурентные стратегии. 
Анализ процесса установления базового уровня цен в зависимости от характеристик продукта, целевой аудитории и рыночной ситуации. 
Анализ ценовой стратегии для достижения конкурентных преимуществ и максимизации прибыли. 
Анализ процесса разработки и внедрения эффективных ценовых стратегий, учитывающих как внутренние, так и внешние факторы.


	Анализировать различные методы ценообразования и их влияние на финансовые результаты предприятия.

Характеризовать факторы, влияющие на формирование базового уровня цен, включая затраты, спрос, конкуренцию и ценовую эластичность.

Соблюдать принципы разработки ценовой стратегии, учитывающей цели компании и потребности целевой аудитории.

Оценивать последствия выбора той или иной ценовой стратегии для позиционирования продукта на рынке.

Интерпретировать результаты анализа ценовых данных для принятия обоснованных управленческих решений.

Разрабатывать рекомендации по оптимизации ценовой политики с целью повышения конкурентоспособности организации
	Характеристика различных методов ценообразования, применяемых в практике маркетинга.

Разработка модели определения базового уровня цен на основе анализа затрат и рыночных условий.

Предложение путей оптимизации ценовой стратегии с учетом текущих трендов на рынке и потребительских предпочтений.

Подготовка аналитического отчета о состоянии ценовой политики предприятия, включая SWOT-анализ и рекомендации по ее улучшению.

Исследование влияния ценовой эластичности на спрос и разработка предложений по корректировке цен в зависимости от изменений на рынке.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Разработка программы скидок

	Анализ формирования и внедрения эффективных скидочных стратегий в маркетинговую практику предприятия.
 Анализ различных видов скидок, их цели и влияние на потребительское поведение, а также методы оценки эффективности программ скидок.
Анализ целевой аудитории для применения скидок и факторов, которые следует учитывать при разработке скидочных акций. 
Анализ важности программ скидок для стимулирования продаж, повышения лояльности клиентов и улучшения конкурентоспособности.
 Анализ разработки и внедрения программ скидок, направленных на достижение маркетинговых целей компании.


	Анализировать потребности целевой аудитории и выявлять наиболее эффективные виды скидок для их удовлетворения.

Характеризовать различные типы скидок, включая сезонные, объемные, акционные и лояльностные, а также их влияние на спрос.

Соблюдать принципы разработки программы скидок с учетом целей компании и рыночных условий.

Оценивать эффективность предложенных программ скидок на основе анализа продаж и реакции потребителей.

Интерпретировать данные о результатах акций со скидками для принятия обоснованных решений по их корректировке.

Разрабатывать рекомендации по оптимизации программ скидок с целью повышения их привлекательности и результативности.
	Характеристика различных типов скидочных программ, применяемых в современных маркетинговых стратегиях.

Разработка модели программы скидок для конкретного продукта или услуги с учетом потребностей целевой аудитории.

Предложение путей оптимизации существующих программ скидок на основе анализа их эффективности и потребительского отклика.

Подготовка аналитического отчета о состоянии текущих скидочных акций на предприятии, включая SWOT-анализ и рекомендации по их улучшению.

Исследование влияния программ скидок на поведение потребителей и формирование лояльности к бренду.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Разработка плана рекламной деятельности организации

	Анализ ключевых аспектов создания эффективной рекламной стратегии, направленной на продвижение товаров и услуг компании. 
Анализ этапов формирования рекламного плана, включая анализ рыночной ситуации, определение целевой аудитории, выбор рекламных каналов и методов, а также оценку бюджета. 
Анализ установления рекламных целей и KPI для измерения эффективности кампаний. 
Анализ интеграции рекламной деятельности с общими бизнес-целями организации и адаптации плана в зависимости от изменений на рынке.
 Анализ разработки комплексного рекламного плана, который будет способствовать достижению стратегических целей компании.


	Анализировать рыночные тенденции и потребности целевой аудитории для формирования эффективного рекламного предложения.

Характеризовать различные виды рекламных стратегий и их влияние на восприятие бренда.

Соблюдать принципы разработки рекламного плана с учетом особенностей продукта и конкурентной среды.

Оценивать эффективность рекламных кампаний на основе установленных KPI и анализа результатов.

Интерпретировать данные о реакции потребителей на рекламу для корректировки стратегии.

Разрабатывать рекомендации по оптимизации рекламной деятельности с целью повышения ее эффективности.
	Характеристика различных подходов к разработке рекламных планов, включая традиционные и цифровые каналы.

Разработка комплексного рекламного плана для конкретного продукта или услуги, включая определение целевой аудитории и выбор рекламных каналов.

Предложение путей оптимизации существующих рекламных кампаний на основе анализа их эффективности и потребительского отклика.

Подготовка аналитического отчета о текущем состоянии рекламной деятельности организации, включая SWOT-анализ и рекомендации по улучшению.

Исследование влияния различных рекламных стратегий на поведение потребителей и формирование имиджа бренда.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Определение расходов на рекламу, эффективность рекламных мероприятий

	Анализ ключевых аспектов оценки финансовых вложений в рекламные кампании и их результативности. 
Анализ методов расчета бюджета на рекламу, включая анализ затрат на различные рекламные каналы и инструменты.
Анализ целесообразности расходов, основываясь на ожидаемой отдаче от инвестиций (ROI).
Анализ эффективности рекламных мероприятий, включая использование метрик и KPI для оценки их влияния на продажи и имидж компании.
Анализ планирования рекламных расходов и оценка их эффективности, позволяющих оптимизировать бюджетные решения и повысить рентабельность рекламных кампаний.


	Анализировать расходы на рекламу с целью определения их соответствия стратегическим целям организации.

Характеризовать различные методы оценки эффективности рекламных мероприятий и их влияние на финансовые результаты компании.

Соблюдать принципы формирования рекламного бюджета, учитывая как внутренние, так и внешние факторы.

Оценивать показатели ROI и других метрик для анализа успешности рекламных кампаний.

Интерпретировать данные о результатах рекламных мероприятий для принятия обоснованных решений по оптимизации бюджета.

Разрабатывать рекомендации по улучшению эффективности рекламных расходов на основе собранной аналитики.

	Характеристика различных подходов к определению расходов на рекламу, включая фиксированные и переменные затраты.

Разработка модели расчета бюджета на рекламные мероприятия с учетом специфики продукта и рынка.

Предложение путей оптимизации расходов на рекламу на основе анализа предыдущих кампаний и текущих рыночных условий.

Подготовка аналитического отчета о результатах рекламных мероприятий, включая оценку их эффективности и влияние на достижения бизнес-целей.

Исследование методов мониторинга и анализа эффективности рекламы с использованием современных инструментов и технологий.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Разработка этапов планирования и проведения мероприятий по стимулированию продаж

	Анализ ключевых аспектов создания эффективных стратегий, направленных на увеличение объема продаж и привлечение новых клиентов.
Анализ основных этапов процесса планирования, включая анализ рынка, определение целевой аудитории, разработку целей и задач, выбор инструментов и методов стимулирования.
Анализ проведения мероприятий, включая тайм-менеджмент, распределение ресурсов и оценку результатов.
Анализ важности интеграции мероприятий по стимулированию продаж с общей маркетинговой стратегией компании.
Анализ разработки и реализации мероприятий, способствующих росту продаж и повышению конкурентоспособности бизнеса.


	Анализировать рыночные условия и потребительские предпочтения для определения наиболее эффективных мероприятий по стимулированию продаж.

Характеризовать различные подходы к планированию и проведению мероприятий, включая акции, скидки, промо-кампании и другие инструменты.

Соблюдать принципы разработки четких и измеримых целей для мероприятий по стимулированию продаж.

Оценивать риски и возможные препятствия на этапе реализации мероприятий, а также разрабатывать стратегии их минимизации.

Интерпретировать результаты проведенных мероприятий для дальнейшего улучшения стратегий стимулирования продаж.

Разрабатывать рекомендации по оптимизации процессов планирования и проведения мероприятий на основе полученных данных.


	Характеристика различных типов мероприятий по стимулированию продаж, их целей и целевой аудитории.

Разработка пошагового плана проведения мероприятия с указанием сроков, ответственных лиц и необходимых ресурсов.

Предложение путей повышения эффективности мероприятий на основе анализа успешных примеров из практики других компаний.

Подготовка аналитического отчета о результатах проведенных мероприятий, включая оценку их влияния на объемы продаж и удовлетворенность клиентов.

Исследование методов оценки эффективности мероприятий по стимулированию продаж с использованием современных аналитических инструментов.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Разработка программы по формированию общественного мнения

	Анализ ключевых аспектов создания стратегий, направленных на влияние на восприятие компании, бренда или продукта в обществе.
Анализ основных принципов и методов формирования общественного мнения, включая анализ целевой аудитории, оценку текущего имиджа, использование медиа-каналов и социальных сетей.
Анализ разработки стратегии коммуникации, определения ключевых сообщений и выбора эффективных инструментов для достижения поставленных целей.
Анализ аспектов мониторинга и оценки результатов программы, что позволяет адаптировать подходы в зависимости от реакции аудитории.
Анализ создания и реализации программы, способствующей положительному восприятию компании и ее продуктов.


	Анализировать текущие тренды и общественные настроения для формирования эффективной программы по общественному мнению.

Характеризовать различные методы и инструменты формирования общественного мнения, включая PR-кампании, социальные медиа и мероприятия.

Соблюдать принципы этики и прозрачности в коммуникациях с общественностью.

Разрабатывать четкие и измеримые цели программы, соответствующие стратегическим задачам компании.

Оценивать влияние различных факторов на общественное мнение и адаптировать программу в соответствии с полученными данными.

Интерпретировать результаты мониторинга общественного мнения для дальнейшего улучшения коммуникационных стратегий.


	Характеристика существующих подходов к формированию общественного мнения на примерах успешных кейсов из практики.

Разработка программы по формированию общественного мнения, включая определение целевой аудитории, ключевых сообщений и выбор каналов коммуникации.

Предложение путей повышения эффективности программы на основе анализа успешных стратегий других компаний.

Подготовка аналитического отчета о результатах реализации программы, включая оценку её влияния на имидж компании и восприятие бренда.

Исследование методов мониторинга общественного мнения с использованием современных инструментов аналитики и социальных медиа.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Разработка и проведение личной продажи

	Анализ ключевых аспектов личной продажи как важного инструмента маркетинга.
Анализ основных принципов и этапов процесса личной продажи, включая подготовку, установление контакта, выявление потребностей клиента, презентацию продукта, обработку возражений и заключение сделки.
Анализ методов эффективного общения с клиентами, навыков активного слушания и построения доверительных отношений.
Анализ стратегии работы с различными типами клиентов и техники завершения продажи.
Анализ организации и проведения личной продажи для достижения поставленных бизнес-целей.
	Анализировать потребности клиентов и адаптировать подход к продаже в зависимости от их ожиданий и предпочтений.

Характеризовать различные этапы процесса личной продажи и применять их на практике для достижения успешных результатов.

Соблюдать этические нормы и принципы честной конкуренции в процессе личной продажи, обеспечивая положительный имидж компании.

Разрабатывать эффективные стратегии коммуникации для взаимодействия с клиентами на каждом этапе продажи.

Оценивать результаты проведенных продаж и использовать полученные данные для дальнейшего улучшения личных продаж.

Интерпретировать поведение клиентов и адаптировать свои действия в зависимости от их реакций и потребностей.
	Характеристика основных методов личной продажи на примерах успешных кейсов из практики различных компаний.

Разработка сценариев общения с клиентами, включая подготовку вопросов для выявления потребностей и возражений.

Предложение путей повышения эффективности личной продажи через использование современных технологий и инструментов (например, CRM-систем).

Подготовка аналитического отчета о результатах проведенных личных продаж, включая оценку успешности методов и стратегий, применяемых в процессе.

Исследование различных подходов к работе с клиентами, включая сегментацию аудитории и адаптацию стиля общения в зависимости от типа клиента.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Разработка плана участия организации в работе ярмарок и выставок

	Анализ ключевых аспектов планирования и реализации участия компании в мероприятиях, направленных на продвижение продукции и услуг. 
Анализ основных этапов подготовки к ярмаркам и выставкам, включая выбор мероприятий, определение целей участия, разработку бюджета, организацию стенда и подготовку рекламных материалов.
Анализ стратегии взаимодействия с посетителями, методов сбора обратной связи и анализа эффективности участия.
Анализ разработки и реализации планов участия в ярмарках и выставках, которые позволят повысить видимость компании и укрепить её позиции на рынке.


	Анализировать целевую аудиторию и выбирать наиболее подходящие выставки и ярмарки для участия.

Характеризовать основные цели участия в мероприятиях и оценивать их значимость для бизнеса.

Соблюдать бюджетные ограничения при планировании расходов на участие в выставках и ярмарках.

Разрабатывать эффективные стратегии продвижения продукции на мероприятиях, включая создание привлекательного стенда и подготовку рекламных материалов.

Оценивать результаты участия в выставках, собирая и анализируя данные о количестве посетителей, полученных контактах и обратной связи.

Интерпретировать полученные результаты для дальнейшего улучшения планов участия в будущих мероприятиях.
	Характеристика различных типов ярмарок и выставок, включая их особенности и целевую аудиторию.

Разработка плана участия организации в конкретных мероприятиях, включая цели, задачи и ожидаемые результаты.

Предложение путей оптимизации расходов на участие в выставках, включая анализ альтернативных форматов участия.

Подготовка рекламных материалов для стенда, включая брошюры, буклеты и презентации.

Исследование методов взаимодействия с посетителями на выставках, включая техники активного общения и сбора обратной связи.

Анализ результатов участия в мероприятиях, включая составление отчетов о достигнутых целях и предложений по улучшению будущих участий.
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации

	Разработка плана маркетинга

	Анализ ключевых аспектов стратегического планирования в области маркетинга.
Анализ основных компонентов маркетингового плана, включая анализ рынка, определение целевой аудитории, формулирование маркетинговых целей и задач, выбор стратегий и тактик, а также оценку эффективности реализуемых мероприятий.
Анализ методов сбора и анализа данных о рынке и потребителях.

Анализ разработки рекламных кампаний и оценки их результатов.

	Анализировать рыночные тенденции и конкурентную среду для выявления возможностей и угроз.

Характеризовать целевую аудиторию и разрабатывать профили потребителей для более точного таргетирования.

Соблюдать принципы SMART при формулировании целей маркетинга, чтобы обеспечить их достижимость и измеримость.

Оценивать различные маркетинговые стратегии и выбирать наиболее подходящие для конкретной ситуации.

Разрабатывать комплексный маркетинговый план, учитывая все его компоненты: продукт, цену, место и продвижение.

Интерпретировать результаты маркетинговых мероприятий для дальнейшего улучшения стратегии.
	Характеристика различных методов анализа рынка, включая SWOT-анализ, PEST-анализ и анализ конкурентов.

Разработка маркетингового плана для конкретного продукта или услуги, включая определение целей, задач и целевой аудитории.

Предложение путей оптимизации существующих маркетинговых стратегий на основе анализа их эффективности.

Подготовка рекламных материалов и контента для различных каналов продвижения, включая социальные сети, электронную почту и традиционные СМИ.

Исследование методов оценки эффективности маркетинговых кампаний, включая использование KPI и других метрик.

Составление отчета о результатах разработки и реализации маркетингового плана с рекомендациями по дальнейшим действиям
	Отдел маркетинга, коммерческий или экономический отдел организации


КРИТЕРИИ ОЦЕНКИ РЕЗУЛЬТАТОВ УЧЕБНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ УЧАЩИХСЯ

	Отметка в баллах
	Показатели оценки по практике

	1 (один)
	Неточное выполнение безопасных методов, приемов работы и контроля качества выполняемых операций; неумение осуществлять самоконтроль за выполняемыми действиями; многочисленные нарушения требований нормативных правовых актов (далее - НПА), технических нормативных правовых актов (далее - ТНПА), обязательных для соблюдения, технологической и технической документации; нарушение требований по охране труда, требований по обеспечению пожарной безопасности; наличие многочисленных существенных ошибок, исправляемых при непосредственной помощи преподавателя учебного предмета.                                   

	2 (два)
	Неточное выполнение безопасных методов, приемов работы и контроля качества выполняемых операций; недостаточное неумение осуществлять самоконтроль за выполняемыми действиями; нарушения требований НПА, ТНПА, технологической и технической документации; нарушение требований по охране труда, требований по обеспечению пожарной безопасности; наличие существенных ошибок, исправляемых при непосредственной помощи преподавателя учебного предмета.                                   

	3 (три)
	Владение безопасными методами работы, недостаточное владение приемами работы и контроля качества выполняемых операций; применение практических знаний в знакомой ситуации по образцу (перечисление концепций маркетинга, выбор видов и средств распространения рекламы, методов стимулирования сбыта и т.д.); самоконтроль за выполняемыми действиями; выполнение  требований НПА, ТНПА, технологической и технической документации с допустимыми ошибками; соблюдение требований по охране труда, требований по обеспечению пожарной безопасности; наличие единичных существенных ошибок, исправляемых при непосредственной помощи преподавателя учебного предмета.                                     

	4 (четыре)
	Самостоятельное выполнение работ по образцу (перечисление концепций маркетинга, выбор видов и средств распространения рекламы, методов стимулирования сбыта и т.д.);, контроль качества выполняемых операций с помощью преподавателя; самоконтроль за выполняемыми действиями; выполнение  требований НПА, ТНПА, технологической и технической документации; соблюдение требований по охране труда, требований по обеспечению пожарной безопасности; наличие несущественных ошибок, устраняемых при дополнительных вопросах преподавателя                           

	5 (пять)
	Самостоятельное выполнение работ по образцу на основе предписаний: (методических рекомендаций, инструкций) (применение концепций маркетинга, выбор видов и средств распространения рекламы, методов стимулирования сбыта и т.д.)); контроль качества выполняемых операций с помощью преподавателя в отдельных случаях; самоконтроль за выполняемыми действиями; соблюдение требований по охране труда, требований по обеспечению пожарной безопасности; наличие отдельных несущественных ошибок, устраняемых при дополнительных вопросах преподавателя

	6 (шесть)
	Самостоятельное выполнение работ (перечисление концепций маркетинга, выбор видов и средств распространения рекламы, методов стимулирования сбыта и т.д.); контроль качества выполняемых операций с помощью преподавателя учебного предмета в единичных случаях; самоконтроль за выполняемыми действиями; выполнение требований НПА, ТНПА, технологической и технической документации; соблюдение требований по охране труда, требований по обеспечению пожарной безопасности; наличие единичных несущественных ошибок, устраняемых при дополнительных вопросах преподавателя       

	7 (семь)
	Самостоятельное выполнение работ (перечисление концепций маркетинга, выбор видов и средств распространения рекламы, методов стимулирования сбыта и т.д.); владение безопасными методами, приемами работы; контроль качества выполняемых операций с незначительной помощью преподавателя; самоконтроль за выполняемыми действиями; выполнение требований НПА, ТНПА, технологической и технической документации; соблюдение требований по охране труда, требований по обеспечению пожарной безопасности; наличие единичных несущественных ошибок, самостоятельно устраняемых обучающимися

	8 (восемь)
	Уверенное владение безопасными методами, приемами работы различной степени сложности в знакомой ситуации; самостоятельное выполнение заданий (перечисление концепций маркетинга, выбор видов и средств распространения рекламы, методов стимулирования сбыта и т.д.); контроль качества выполняемых операций; самоконтроль за выполняемыми действиями; выполнение требований НПА, ТНПА, технологической и технической документации; соблюдение требований по охране труда, требований по обеспечению пожарной безопасности; наличие единичных несущественных ошибок, самостоятельно устраняемых обучающимися

	9 (девять)
	Уверенное  и точное владение безопасными методами, приемами работы различной степени сложности в частично измененной ситуации; перенос знаний и умений выполнения различных технологических операций в новую ситуацию (перечисление концепций маркетинга, выбор видов и средств распространения рекламы, методов стимулирования сбыта и т.д.); контроль качества выполняемых операций; самоконтроль за выполняемыми действиями; выполнение требований НПА, ТНПА, технологической и технической документации; соблюдение требований по охране труда, требований по обеспечению пожарной безопасности

	10 (десять)
	Уверенное  и точное владение безопасными методами, приемами работы различной степени сложности в незнакомой ситуации; перенос знаний и умений выполнения различных технологических операций в новую ситуацию (самостоятельное описание концепций маркетинга, выбор видов и средств распространения рекламы, методов стимулирования сбыта и т.д.); контроль качества выполняемых операций; самоконтроль за выполняемыми действиями; выполнение требований НПА, ТНПА, технологической и технической документации; соблюдение требований по охране труда, требований по обеспечению пожарной безопасности; предложение новых подходов к выполнению заданий, наличие элементов творческого характера при выполнении заданий
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