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1. ОБЩАЯХАРАКТЕРИСТИКАРАБОЧЕЙПРОГРАММЫПРАКТИКИ
ПМ.03.Продвижениеторговыхмарок,брендовиорганизацийвсредеИнтернет средствами цифровых коммуникационных технологий

Место практики в структуре основной профессиональной образовательной программы:
Учебная практика ПМ.03. Продвижение торговых марок, брендов и организаций в среде Интернет средствами цифровых коммуникационных технологий (далее – практика) входит в состав профессионального учебного цикла основной профессиональной образовательной программы, разработанной в соответствии с Федеральным государственным образовательным стандартом по специальности среднего профессионального образования 42.02.01 Реклама и является видом учебнойдеятельности, направленным на формирование, закрепление и развитие практических навыков и компетенций в процессе выполнения определенных видов работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью.
Вид практики:учебная
Способ	проведения	практики:	рассредоточено	в	течение	4	семестра	(для обучающихся на базе 11 кл.) и 6 семестра (обучающихся на базе 9 кл.).
Продолжительностьпрактики:общееколичествонедель–2,общееколичество часов – 72 ч.
Срокпрохожденияпрактикиустанавливаетсявсоответствиискалендарным учебным графиком.
В качестве базы учебной практики могут быть использованы организации и/или предприятия, направление деятельности которых соответствует профилю подготовки обучающихся.
Выборбазыпрактикистудентосуществляетсамостоятельноилиприпомощизаведующего по практической подготовке АНПОО «Уральский экономический колледж».
Для	обеспечения	учебно-методического	и	научного	руководства	практикой каждому студенту назначается руководитель учебной практики.

Цели и планируемые результаты освоения практики, соотнесенные с установленными в образовательной программе компетенциями:
Целью проведения практики является реализация практической подготовки обучающихсякакдеятельностиприосвоенииобразовательнойпрограммы,входекоторой обучающимися выполняются определенные виды работ, связанные с будущей профессиональной деятельностью и направленные на формирование, закрепление и развитие практических навыков и компетенций по профилю образовательной программы.
Задачипрактики:
1) приобретение более глубоких профессиональных навыков, необходимых при решении конкретных профессиональных задач, установленных образовательным стандартом по специальности 42.02.01 Реклама
2) сбор, обобщение и анализ практического материала, необходимого для подготовки и написания отчета.

Прохождениеучебнойпрактикипредполагаеттри этапа:
первый – характеристика деятельности предприятия в соответствии с общими задачами учебной практики;
второй–выполнениеиндивидуальногозадания;
третий-задания,подтверждающиеосвоениепрофессиональныхкомпетенций.
Во время практики практическая подготовка организуется путем непосредственного выполнения обучающимися определенных видов работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью.

В результате прохождения практики обучающиеся должны овладеть следующими общими и профессиональными компетенциями:

ОК02.Использоватьсовременныесредствапоиска,анализаиинтерпретацииинформации и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности.

Продвижение	торговых	марок,	брендов	и	организаций	в	среде	Интернет средствами цифровых коммуникационных технологий:
ПК3.1.РазрабатыватьстратегиипродвижениябрендавсетиИнтернет. ПК 3.2. Разрабатывать рекламные кампании бренда в сети Интернет.
ПК3.3.Проводитьрекламнуюкампаниюинструментамипоисковойоптимизации,контекстно-медийной рекламы и маркетинга в социальных сетях.

В результате прохождения практики обучающиеся должны достигнуть следующих результатов, соотнесенных с результатами освоения основной образовательной программы (компетенциями):

	Наименование результата практики
	Дескрипторырезультатапрактики
	Результаты освоения образовательнойпрограммы (компетенции), формирование которых обеспечиваетсярезультатом практики
(кодыкомпетенций)

	Иметь
практический опыт:
	-продвиженияторговыхмарок,брендови
организацийвсредеИнтернетсредствами цифровых коммуникационных технологий.
	ОК2
ПК3.1–ПК3.3

	Уметь:
	· анализировать рынок, конкурентов и целевую аудиторию;
· определять тип рекламной стратегии продвижения бренда в сети Интернет;
· разрабатывать рекламную стратегию продвижения бренда в сети Интернет;
· подбирать ключевые слова и словосочетаниясмаксимальнымпоказомдля поискового продвижения;
· писатьоригинальныеикачественные
рекламные тексты, в том числе и для вебсайтов и социальных групп;
	ОК2
ПК3.1–ПК3.3



	
	· находить идеи и предложения для усиления воздействиярекламнойкампаниинацелевую аудиторию;
· разрабатывать креативные и качественные макеты рекламных и информационных носителей, в том числе инфографику в сети Интернет;
· осуществлять руководство ходом проведения рекламных кампаний в сети Интернет;
· использовать поисковые системы интернета;
· использовать технологии поисково- контекстной рекламы;
· использовать системы размещения контекстно-медийной рекламы;
· использоватьприемыуправления
аудиторией и ее вниманием при разработке дизайна и стратегий в сети Интернет
	



Порядокорганизации,руководстваипрохожденияпрактики
Учебная практика проводится в профильных организациях (базах практики), соответствующих профилю образовательной программы, либо на базе структурных подразделений колледжа. Для проведения практик с профильной организацией заключается договор.
За помощью в поиске базы практики к заведующему по практической подготовке необходимо обращаться не позднее чем за месяц до начала практики.
Руководитель практикиотколледжа: выдает студентамметодическиерекомендации, проводит инструктаж о порядке прохождения практики, выполнении заданий, ведении дневника практики, проводит консультирование по вопросам содержания и последовательности написания отчета по практике, оказывает помощь в подборе необходимой литературы.
При прохождении практики в профильной организации, студент использует для выполнения заданий материалы, предоставленные организацией, в том числе размещённые на сайте организации и информацию иных открытых источников.
Для выполнения заданий практики используется компьютерная техника с возможностью подключения к информационно-телекоммуникационной сети «Интернет», программное обеспечение: Word, Excel, профессиональные информационные источникии справочные материалы: Справочно-правовая система Консультант Плюс.
Припрохождениипрактикистудентобязан:
· за1месяцдоначалапрактикипредоставитьзаведующемупрактическойподготовкой сведения о базе практики, где планируется прохождение практики;
· подчиняться действующим на предприятии (организации) правилам внутреннего распорядка;
· изучить	и	строго	соблюдать	правила	охраны	труда	и	промышленной безопасности, производственной санитарии, действующие на предприятии;
· принеобходимостиактивноучаствоватьвобщественнойжизниколлективапредприятия (организации);

· нести ответственность за выполняемую работу и ее результаты наравне со штатными сотрудниками;
· выполнять задания, предусмотренные методическими материалами по практике и предприятия, связанные с деятельностью организации;
· ежедневно заполнять дневник прохождения практики, занося в него краткие сведения о проделанной работе с обязательными приложениями: задание по практике, дневник прохождения практики, договор о прохождении практики, характеристику прохождения практики, аттестационный лист (Приложения к рабочей программе);
· составитьотчетпопрактике;
· сдать отчет по практике необходимо в установленные расписанием сроки руководителю практики от колледжа в бумажном и электронном виде;
· защититьотчетпопрактикив установленныерасписанием сроки.

2. СТРУКТУРАИСОДЕРЖАНИЕ ПРАКТИКИ

Объемпрактикиивиды работы
2.1.1Объемпрактикиивидыработы(очнойформа)
	Вид работы
	Количествочасов

	Объемработы(всего)
	72

	Объемработыобучающихсявовзаимодействиисруководителемпрактики
(всего)
	48

	втомчисле:
	

	лекции
	-

	практическаяподготовка
	48

	промежуточнаяаттестация
	-

	Самостоятельнаяработаобучающегося(всего)
	24

	втомчислепрактическаяподготовка
	24

	Промежуточнаяаттестация
	Диф.зачет



2.1.2.Объемпрактикиивидыработы(заочная форма)
	Вид работы
	Количествочасов

	Объемработы(всего)
	72

	Объемработыобучающихсявовзаимодействиисруководителемпрактики
(всего)
	10

	втомчисле:
	

	лекции
	-

	практическаяподготовка
	10

	промежуточнаяаттестация
	-

	Самостоятельнаяработаобучающегося(всего)
	62

	втомчислепрактическаяподготовка
	62

	Промежуточнаяаттестация
	Диф.зачет



Тематическийпланисодержаниепрактики Тематический план практики
	Наимено вание ПМ
	Содержаниепрактической подготовки
	Объем часов
	Кодыкомпетенций, формированию которых способствует практическая
подготовка
	Формы аттестации сформированно сти ЗУН

	1
	2
	3
	4
	5

	ПМ.03
	Вводное занятие. Организационноесобрание. Выдача договоров.
Вводный инструктаж. Выдача индивидуального задания.Поясненияксбору
документации.
	

2
	

ОК2
ПК3.1–ПК3.3
	Проверка дневника практики

	
	Характеристика предприятия(организации,
стартапаипр.),его
	20
	ОК2
ПК3.1
	Проверкаотчета по практике



	
	организационно-правовая структура.
Анализмаркетинговой деятельности.
Анализрынка.
	
	
	

	
	Стратегиипродвижения бренда и рекламные кампании бренда в сети
Интернет.
	
24
	ОК2
ПК3.1,ПК3.2
	Проверкаотчета по практике

	
	Использование инструментов поисковой оптимизации,контекстно- медийной рекламы и маркетинга в социальных сетях врамках рекламной кампании.
	


24
	

ОК2
ПК3.3
	Проверкаотчета по практике

	
	Сдача отчета всоответствии ссодержаниемтематического плана практики и индивидуального задания
	

2
	

ОК2
ПК3.1–ПК3.3
	Проверка дневника и отчета по практике. Демонстрация практических
навыков.

	Всего:
	72 часа
	



СОДЕРЖАНИЕ ПРАКТИКИ Задание1(ОК02,ПК3.1,ПК3.2)
Разработать маркетинговую часть бизнес-плана для нового проекта, включая резюме, характеристику компании, товаров (услуг), исследование и анализ рынка, в т.ч. маркетинговое исследование по выявлению требований целевых групп потребителей, а также маркетинговую стратегию и рекламу, разработку средств продвижения продукта или услуги и формирования общественного мнения.
Для разработки маркетинговой части бизнес-плана следует придерживаться следующей структуры:

Резюмебизнес-плана
В переводе с французского резюме означает краткий вывод из сказанного. Этот разделможетбытьнаписантолькопослезавершенияработынадсамимбизнес-планом,но при этом обычно помещается в начале.
Резюме — это часть бизнес-плана, с которой знакомятся в первую очередь, и которая в определенном смысле представляет собой «визитную карточку» бизнеса.
Резюмедолжносодержатьследующиеданные:
· идеи,цели,сутьпроекта;
· 	особенностипредлагаемыхтоваров(услуг,работ)иихконкурентныепреимущества в сравнении с аналогичной продукцией конкурентов;
· стратегияи тактикадостиженияпоставленныхцелей;
· квалификацияперсоналаи особенности ведущихменеджеров.

В бизнес-плане желательно сформулировать миссию предприятия. Определениемиссии позволяет убедить партнеров, сотрудников, клиентов, инвесторов внеобходимости и социальной значимости предприятия и его бизнеса, а такжевозможности его успешного развития.
Для вновь создающихся фирм, миссия в обязательном порядке включается вбизнес-план.
На первом этапе подготовки бизнес-плана определяется миссия (философия, видение предприятия), ее основных целей, предназначения, сферы деятельности, норм поведения и роли в решении социальных задач региона, общества
Резюме целесообразно завершить информацией о прогнозе спроса, объемахпродаж, потребности в финансировании, финансовых результатах, которые ожидаются в результате реализации проекта.
Характеристикакомпании
Данныйразделбизнес-планацелесообразноструктурироватьследующимобразом:
· описаниеотрасливцеломи врегионе;
· краткаяхарактеристикапредприятия(фирмы,организации,стартапаипр.);
· краткаяисторическаясправкавозникновениякомпании;
· организационнаяструктурапредприятия;
· описаниекоманды проекта.
На этом этапе разработки бизнес-плана очень важно четко сформулировать цель предприятия. В зависимости от особенностей вида деятельности цели могут быть определены в бизнес-плане следующим образом:
· предоставлениенеобходимыхобществутоваров(работ,услуг);
· достижениепередовыхпозиций вотрасли,нарынке;
· увеличениедолирынка (%);
· повышениекачествавыпускаемойпродукции;
· выходнановыерынкисбытак	;
· освоениеновыхвидовтоваров(услуг);
· 	обеспечениеконкурентоспособностипродукциииудовлетворениеспроса потребителей на продукцию;
· 	развитиеэкспортнойбазыисодействиесбытупродукцииназарубежных рынках и т. д.

Также необходимо определиться и описать, какую организационно-правовую форму хозяйственной деятельности предполагается использовать на предприятии.
Хозяйственной деятельностью могут заниматься юридические и физические лица. Физические лица имеют право заниматься индивидуальной предпринимательской деятельностью, не принимая статуса юридического лица.
Согласно российскому законодательству, организации могут быть двух типов: коммерческими и некоммерческими.
Коммерческими являются организации, преследующие извлечение прибыли в качестве основной цели своей деятельности. Коммерческие организации могутсоздаваться в форме:
· хозяйственныхтовариществ;
· хозяйственныхобществ;
· производственныхкооперативов;
· государственныхимуниципальныхунитарныхпредприятий.
Некоммерческимиявляютсяорганизации,неимеющиеизвлечениеприбылив качестве главной цели. Некоммерческие организации могут создаваться в форме:
· потребительскихкооперативов;

· общественныхирелигиозныхорганизаций;
· фондов;
· учреждений.

Характеристикатоварови услуг

В данном разделе бизнес-плана необходимо дать четкое определение иописание тех видов продукции или услуг, которые будут предложены на рынок. Здесь следует указать некоторые аспекты технологии, необходимой для производствапродукции или услуг. Важно, чтобы эта часть была написана ясным и простым языком, понятным для неспециалиста. При описании основных характеристик продукции (услуг), необходимо сделать акцент на преимуществах, которые продукция несет потенциальным покупателям.
Очень важно подчеркнуть уникальность продукции (услуг). Это может быть выражено в различной форме: новая технология, качество товара, низкая себестоимость или какое-то особенное достоинство, удовлетворяющее требованиям покупателей.
УТП – это уникальное торговое предложение, квинтэссенция, привлекательнаясторона, которое обеспечивает товару (продукции или услуге) перспективу, и это то, чего не может предложить или рекламировать конкурент. Поэтому очень важно уметь изложить (при разработке данного раздела бизнес-плана) четко и ясно уникальное преимущество, на основе которого можно строить последовательную и эффективную маркетинговую стратегию.
УТП,например,может быть:
· продукция,производимаяполностьюизнатуральных ингредиентов;
· продукция,имеющаягарантийныйсрок вдвоебольший,чем уконкурентов;
· вашапродукция–единственнаявданной сфередеятельности и т.д.
Приописанииусловийпроизводстватовараследуетпоказать,какиеизменения должны произойти на предприятии при освоении производства данного товара:
· 	как	меняется	технология	и	потребуется	ли	новое	оборудование (приспособление);
· 	как меняются требования кквалификации работников, политикапредприятия в области формирования кадрового потенциала;
· меняютсялииспользуемыематериалыиих поставщики.
Также	необходимо	подчеркнуть	возможность	совершенствования	данной продукции (услуг) в будущем.
Следуетдатьчеткоеописаниеполезногоэффекта,всилукоторогопотребители будут приобретать этот товар:
· каковоегоназначениеи возможныесферыприменения;
· основныехарактеристики и параметры;
· 	вчем особаяценность (выгода) продукта дляпотребителя–егоуникальные, отличительные качества;
· почемуименноданныйтовар будетпользоватьсяспросомнарынке;
· слабыестороны товара;
· характеристикаспросанаданныйтовар;
· предполагаемыйсрок жизненногоциклатовара;
· какимобразомтоварбудет продаваться?
· уровеньценыигруппапокупателей,которойондоступен;
· каковыпостоянныеиздержки,связанныеспроизводством товара;
· 	защищенлитоваравторскимиправами,товарнымизнаками,патентнаяситуация.
Чтобы выделить свой товар среди аналогичных, предприятие может предоставить своимпокупателямряддополнительныхуслугивыгод.Такимобразом,именнонаэтом

уровне определяются необходимые гарантии, условия кредитования и доставки на дом, послепродажное обслуживание и многое другое.

В этом разделе рекомендуется разместить наглядное изображение товара (фотографию, рисунок или чертеж продукции, изделия).


Исследованиеианализ рынка

Оценкарынка сбыта
Оценка будущего рынка сбыта продукции, потенциальных потребителей и их предпочтений – один из важнейших этапов подготовки бизнес-плана.
Аналитический характер данного раздела бизнес-плана предусматривает изучение рынка сбыта продукции (и/или услуг) через проведение маркетинговых исследований, сегментацию рынка и систематизацию полученных рыночных оценок. В конечном итоге все это оказывает прямое воздействие на прогнозируемый объем производства, маркетинговую стратегию предприятия и позволяет определить размеры требуемых инвестиций.
Анализрынкасбытапроводитсяпоэтапно:
Сегментация рынка Рынок можно сегментировать по географическому, демографическому, социально-экономическому, психографическому, поведенческому и др. признакам.
Для изучения рынка можно использовать сведения справочного характера в отраслевых и профессиональных журналах, отчетах в периодической печати и средствах массовой информации, информационных источниках, представленных в сети Интернет. Рекомендуется также использоватьличные наблюдения, опрос будущих клиентов и конкурентов.
Чтобы узнать примерное количество своих покупателей и ожидаемый спрос наВаш товар, необходимо определить для себя и дать ответы на следующие вопросы:
· ГдеживутВашибудущие покупатели?
· Кто будущий покупатель Ваших товаров? (возраст, пол, место нахождения, социальноеположение,родзанятий, уровеньдоходов,интересы,ценности,мотивыи т.д.). Для определения предпочтений целевых групп потребителей необходимо подготовить и провести маркетинговое исследование. Описывая маркетинговое исследование, необходимо отметить:
· цельизадачиисследования,
· предмети объект исследования,
· метод исследования,
· этапыисследования,
· технологию выборки,
· результатыисследования.



том:
1. 
Решениеобохватесегментоврынка,т.е.принятиепредприятиемрешенияо

· сколькосегментовследует охватить;
· какопределитьсамыевыгодныесегменты.
2. Выборнаиболеепривлекательныхсегментовсточкизрения:
· высокогоуровнятекущего сбыта;
· высоких темпов роста;
· высокойнормы прибыли.
3. Оценкапотенциальнойемкостисегментарынка,т.е.общейсуммытоваров,

которые потребители определенного региона могут купить за определенный промежуток времени (месяц, год).
4. Оценка потенциальной суммы продаж, т.е. той доли рынка, которую предприятие (фирма) надеется захватить и соответственно той максимальной суммы продаж, на которую оно может рассчитывать при своих возможностях.
5. Оценка реального объема продаж (прогноз объема продаж), его динамики, т.е. сколько реально сможет продать предприятие, а главное, как этот показатель (объем продаж) может изменяться по годам.
Этот раздел рекомендуется проиллюстрировать: круговыми диаграммами – сегментацию рынка; столбчатыми диаграммами или графиками – прогнозируемые объемы продаж по временным периодам.

Анализконкурентов
Основной задачей данного этапа разработки бизнес-плана является анализ крупнейшихпроизводителей аналогичнойпродукции (услуги)сцелью выработкитактики конкурентной борьбы.
Знаниеконкурентов–ключк планированиюбудущегоуспехав бизнесе.
Существует много способов анализа конкурентов. Можно приобрести продукцию конкурентов и проанализировать ее. Можно проанализировать сведения, полученные от клиентов ваших конкурентов. В любом случае важно объективно оценить сильные и слабые стороны конкурентов, удержаться от серьезной ошибки при составлении бизнес- плана – лакировки действительности.
Дляэтогонеобходимособратьследующуюинформациюосвоихконкурентах:
· Ктоявляетсякрупнейшимпроизводителеманалогичнойпродукции(услуги)?;
· 	Чтопредставляетсобойихпродукция(услуга)(основныехарактеристики,уровень качества, сервис, дизайн, описание клиентов)?
· Вкакомсостоянии их дела:стабильны,наподъеме,спад(причины)?
· Каковобъемпродаж,доходаосновныхконкурентов?
· Каковуровеньценнапродукцию(услугу)основных конкурентов?
· Ценоваяполитика?
· Многоливниманияконкурентыуделяют рекламе?
· Уровеньфинансовогосостоянияконкурентов?

Необходимо провести анализ слабых и сильных сторон предприятия на основе анализа конкурентной среды. Результат оформить в таблице:

	Формапредставления информацииоконкурентах

	Конкуренты
	Характеристика
	Выводы

	
	сильных сторон
	слабыхсторон
	

	Ваше
	1.
	1.
	

	предприятие
	2.
	2.
	

	
	3.
	3.
	

	Конкурент1
	1.
	1.
	

	
	2.
	2.
	

	
	3.
	3.
	

	Конкурент2
	1.
	1.
	

	
	2.
	2.
	

	
	3.
	3.
	



Маркетинговаястратегияиреклама
Определив соответствующий рынок и его возможности, необходимо остановиться на том, как планируемый бизнес будет использовать эти возможности.
В зависимости от конкретной ситуации на рынке выделяют несколько типов маркетинговой стратегии:
Конверсионный маркетинг, связанный с наличием негативного спроса, т.е. с ситуацией, когда большинство потребителей отвергают данный товар или услугу. Основной задачей при этом является разработка такого маркетингового плана, которыйбы способствовал зарождению спроса на соответствующие товары (услуги).
Стимулирующий маркетинг, связанный с наличием товаров, на которые нет спроса по причине полного безразличия или незаинтересованности покупателей. Маркетинговый план должен определить причины безразличия и наметить пути по его преодолению.
Развивающий маркетинг, связанный с формирующимся спросом на новые товары. Используется в ситуациях, когда есть потенциальный спрос. Основная задача маркетинга – превратить потенциальный спрос в реальный.
Поддерживающий маркетинг – используется при соответствии уровня спроса уровню предложения. Необходимо проводить продуманную политику цен, целенаправленно осуществлять рекламную работу и т.п.
Демаркетинг – применяется при чрезмерном превышении спроса над предложением. Чтобы у потребителей не создалось негативного представления о возможностях фирмы удовлетворить запросы покупателей, проводится повышение цен, свертывание рекламной деятельности и т.п. Одновременно принимаются меры по увеличению выпуска продукции, пользующейся чрезмерно высоким спросом.
Противодействующий маркетинг – используется для снижения спроса, которыйс точки зрения общества расценивается как иррациональный (на спиртные напитки, табачные изделия и т.п.)

Необходимоопределитьиописатьмаркетинговуюстратегиюбизнес-проекта.
Когда определена маркетинговая стратегия, основные клиенты и конкуренты, а также возможный спрос, необходимо построить стратегию продвижения товара на рынок.
Однимизосновныхспособовпродвижениятоваранарынкеявляетсяреклама.
Спецификарекламнойполитики зависитотособенностей предприятия.
Вбизнес-планенеобходимопредложитьстратегиюрекламнойкампании:
· указатьтипприменяемойрекламы(товарная, фирменная);
· выбратьсредствараспространениярекламы (рекламоносители).
Реклама,согласнопреследуемымцелям,можетбыть:
· информативная – должна создать первичный спрос на товар и играет огромную роль на начальной стадии продвижения товара;
· рекламакак убеждение–особоезначениеимеетнастадииконкурентнойборьбы при создании предприятием устойчивого спроса на определенную маркутовара;
· сравнительная реклама – необходима для установления превосходства определенной марки товара посредством сравнения одного или нескольких ее признаков с одной или несколькими марками аналогичных товаров;
· реклама как напоминание – особенно эффективна для хорошо известных на рынке товаров;
· реклама как поддержка – необходима для попытки устранения последних сомнений покупателей в выборе именно этой продукции.

Задание2 (ОК02,ПК3.1 – ПК3.3)
1. Разработкаиразмещениепродуктовразныхвидоврекламывинтернетев соответствии с задачами авторского проекта или задания профильной организации:
· выборвидовинтернет-рекламыподконкретнуюзадачу,обоснованиепринимаемого решения;
· разработкаилиучастиевразработкерекламныхпродуктовдляразмещенияв интернете;
· мониторингэффективностиразмещенныхвинтернетерекламных продуктов.

2. Продвижениеобъектавсоциальныхсетях:
· создание и оформление аккаунта объекта в выбранных социальных сетях (если не создан);
· формированиеконтент-плананапериодпрактики или сбольшим сроком;
· наполнениеаккаунта всоответствии сконтент-планом;
· работа с рекламным кабинетом: анализ предыдущим рекламных кампаний (при наличии), определение параметров рекламной кампании, планируемой или реализуемой в период практики;
· мониторинг статистики аккаунта, предъявление визуально оформленных результатов мониторинга (скриншоты, комментарии).

3. Разработкавеб-продуктадлярекламируемогообъекта:
· определениеинтернет-платформыдляразработкивеб-продукта,определениеформата продукта;
· разработкаструктуры,подборили разработка содержания;
· созданиевеб-продукта,оформление,наполнениесодержанием,предъявлениерезультата в виде работающей ссылки на веб-продукт.
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Послепрохожденияпрактикистудентоформляеттекстовыйотчёт,вкотором обобщает результаты практики.
Втекстовомотчётедолженбытьпредставлен текстсамогозаданияиответна него.

Структураотчета:
· титульныйлист(приложение1);
· заданиена учебнуюпрактику,подписанноестудентом(приложение2);
· содержание;
· текстотчета–неменее 15стр.;
· списокиспользованных источников;
· приложения.
В качестве приложения к отчету о практике обучающийся может при необходимости прикладывать графические, аудио-, фото-, видео-, материалы, наглядные образцыизделий, подтверждающие практический опыт, полученный на практике.

ТекстработыдолженразмещатьсянаоднойсторонелистабумагиформатаА4. Страницыдолжны иметьследующиеполя:левое-3,5см,правое-2,0см,верхнее-2,0см,

нижнее - 2,5 см. Ориентация листа – книжная. Текст работы набирается через 1,5 междустрочный интервал шрифтом Times New Roman, размером (кеглем) 14, строчными буквами, без выделения, с выравниванием по ширине страницы. Переносы слов не допускаются. Абзацный отступ должен составлять 1,25 см.

К отчетудолжныбыть приложены:
· дневникпрактики(приложение3);
· договорпопрактическойподготовке(бланквыдаетсязаведующимпо практической подготовке);
· аттестационный лист, содержащий сведения об уровне освоения обучающимся профессиональных и общих компетенций (приложение 4).
Отчётная документация по практике предоставляется руководителю практики от колледжа в бумажном виде.

Виды,формыиметодыконтроляпланируемыхрезультатовпрактики
Текущий контроль определяет степень качества усвоения изученного учебного материала теоретического и практического характера в ходе обучения. Система текущего контроля успеваемости предусматривает разнообразные по форме и содержанию контрольные мероприятия (контрольные точки), учитывающие все виды аудиторной и самостоятельной учебной деятельности обучающегося.
Основнымивидамитекущегоконтроляуспеваемостистудентовявляются:
· входной контроль - необходимый для успешного планирования и управления учебным процессом;
· тематическийконтроль(поматериаламивобъемеоднойучебнойтемы);
· рубежный контроль (в объеме разделов или групп тем по дисциплине) обеспечивающий качество изучения студентами учебного материала, управление учебной деятельностью студентов и ее корректировку, а также стимулирование регулярной, целенаправленной работы студентов, активизация их познавательной деятельности; определение уровня овладения студентами навыками самостоятельной работы, создание условий для их формирования. Рубежный контроль может проводиться несколько раз в семестр, в виде предварительного контроля (перед зачетом) и / или в форме итогового контроля, направленного на выявление степени овладения студентами системой знаний, умений и навыков (компетенций), полученных в процессе практики. Итоговый контроль осуществляется в конце практики.
Основными формами текущего контроля успеваемости студентов являются:устный опрос, проверка выполнения заданий, проведение контрольных работ, тестирование (письменное или компьютерное), контроль самостоятельной работы студентов (в письменной или устной форме) и т.д.
Промежуточная аттестация (контроль) обучающихся по практике обеспечивает оценивание результатов практической подготовки студента, служащий для определения уровня качества подготовки студентов в соответствии с требованиями ФГОС СПО по специальности. Промежуточная аттестация осуществляется в конце практики и завершает практику. Промежуточная аттестация реализуется в форме дифференцированного зачета.

Результаты практики достигаются за счет использования в процессепрактической подготовки активных и интерактивных методов и технологийформирования заданных компетенций у студентов.

Использование в процессе практики активных и интерактивных методов и технологий формирования компетенций.
Переход к компетентностному подходу в процессе практики требует изменения многих составляющих практической подготовки: содержания, способов контроля и методов. Одним из наиболее важных направлений изменения методов практической подготовкиприпереходеккомпетентностномуподходуявляетсяиспользованиеактивных и интерактивных методов и технологий обучения.
Включение в практику активных и интерактивных методов обучения активизирует познавательную активность студентов, усиливает их интерес и мотивацию, развивает способность к самостоятельному обучению и обеспечивает более полное усвоение информации (если при лекционной подаче материала усваивается не более 20%, информации, то в деловой игре – до 90%).
Активное и интерактивное обучение предполагает обучение, погруженное в общение, которое сохраняет конечную цель и основное содержание предмета, но видоизменяет формы и приемы ведения занятия. К научно-методическим основам, на которых базируется активное и интерактивное обучение относятся обучение через опыт и сотрудничество, учет различий в стилях познания, использование поисковых, исследовательских и игровых методов.
Интерактивное обучение как особая форма организации познавательной деятельности обеспечивает вовлеченность всех студентов в образовательный процесс, создает условия для обмена, взаимного обогащения знаниями, идеями, способами деятельности, способствует установлению эмоциональных контактов между студентами, приучает работать в команде, снимает нервную нагрузку, помогает испытать чувство защищенности, взаимопонимания и собственной успешности.
Кметодамактивногоиинтерактивногообученияотносятся:
Игровые технологии: деловая игра, сюжетно - ролевая игра, имитационные игры, игровые занятия на моделях (искусственная образовательная среда, компьютерные деловые игры), стажировка (с выполнением или без выполнения должностной роли), действия по инструкции (алгоритму)
Ситуационный анализ: анализ конкретных ситуаций, решение ситуативных и производственных задач, кейс-технологии (иллюстративные учебные ситуации, кейсы с формированием и без формирования проблемы, прикладные упражнения), разбор инцидентов из практики, баскет-метод и т.д.
Эвристические технологии генерирования идей: «мозговой штурм», синектика, ассоциации (метафоры)
Тренинг-методы: социально-психологический тренинг, тренинг делового общения, психотехнические игры

Проблемное обучение: активные (проблемные) лекции и семинары, лекции- дискуссии, перекрестные дискуссии, тематические дискуссии: круглый стол, пресс- конференция / научно-практическая конференция, дебаты
Проектное обучение: разработка творческого индивидуального или группового проекта, исследовательские проекты, информационные проекты, творческие проекты, социально-ориентированные проекты, игровое проектирование
Командное обучение: работа в малых группах, интервью, работа «группы экспертов»
Тестовые технологии обучения (помимо контроля тесты выполняют также диагностическую, обучающую, организующую, развивающую учебные функции): тесты с однозначным выбором ответа, тест с многозначным ответом, тесты на дополнение, тесты перекрестного выбора, МАСТАК-технология (метод активного социологического тестирования, анализа и контроля)

Задачи, уровни, виды и формы самостоятельной работы при непосредственном выполнении работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью, и перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы обучающихся
Согласно требованиям ФГОС СПО и иных нормативных документов самостоятельная работа студентов является обязательным компонентом образовательного процесса,таккаконаспособствуетболееглубокомуосвоениюкомпетенций,обеспечивает закрепление получаемых знаний путем приобретения навыков осмысления и расширения их содержания, навыков решения актуальных практических задач, научно- исследовательской деятельности, подготовки к семинарским и практическим занятиям, сдаче зачетов и экзаменов, обеспечивая тем самым формирование общекультурных и профессиональных компетенций обучающихся.
Самостоятельная работа студентов является совокупностью аудиторных и внеаудиторных занятий и работ, обеспечивающих успешное освоение образовательной программы среднего профессионального образования в соответствии с требованиями ФГОС СПО.
В рамках проведения практики при освоении основной профессиональной образовательной программы среднего профессионального образования самостоятельная работа обучающихся направлена на решение следующих задач:
· закрепление и расширение знаний, умений, полученных студентами во время лекционных занятий, формирование на их основе устойчивых стереотипов умственной и физической деятельности;
· приобретение дополнительных знаний и навыков при непосредственном выполнении работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью;
· формирование и развитие знаний и навыков, связанных с научно- исследовательской деятельностью, навыков самоорганизации;
· формирование самостоятельности мышления, способности к саморазвитию, самосовершенствованию и самореализации при непосредственном выполнении работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью;

· выработка навыков эффективной самостоятельной профессиональной практической и учебно-исследовательской деятельности при непосредственном выполнении работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью.
Уровнисамостоятельнойработыобучающихся:
1. Самостоятельная работа по образцу (низкий уровень самостоятельности) – предполагает непосредственный перенос известного способа решения в аналогичную ситуацию. Работа выполняются на основе алгоритмов, ранее продемонстрированных преподавателем и опробованных студентами при выполнении предыдущих заданий. Воспроизведение алгоритмов способствует формированию умений и навыков, запоминанию способов самостоятельной работы в конкретных ситуациях при непосредственном выполнении работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью.
2. Самостоятельная работа – реконструкция (пороговый уровень самостоятельности) предполагает осмысленный перенос знаний и умений в типовые ситуации, учит анализировать события, явления, факты, создает условия для развития мыслительной активности обучающихся, формируют приемы и методы познавательной деятельности при непосредственном выполнении работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью.
3. Самостоятельная работа – исследование (продвинутый уровень самостоятельности) - основана на постоянном поиске при непосредственном выполнении работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью новых решений, обобщении и систематизации полученных знаний, их переносе в иные нестандартные ситуации и направлена на формирование и развитие творческой деятельности обучающихся.

Структура самостоятельной работы включает три основных этапа: подготовительный (ориентировочный), исполнительный и контрольно-диагностический.В рамках указанных этапов последовательно выполняются следующие учебные действия: анализ учебного задания и сроков его выполнения, поиск способов и средств его выполнения; планирование хода выполнения задания и прогнозирование возможных затруднений; проверка, оценка и самооценка полученных результатов.

Самостоятельнаяработа
	№ п/п
	Вид самостоятельной
работы
	Содержаниесамостоятельнойработы
	Примерное время

	1.
	Подготовкак лекции
	Самостоятельная работа по подготовке к лекции необходима для повторения изученного ранее материала, поскольку практическая подготовка строится на последовательном освоении разделов и тем, каждая из которых так или иначе связана с предыдущими. Поэтому уровень освоения и формирования соответствующих общих и профессиональных компетенций напрямую связан с тем, насколькостуденториентированнаполучениеналекцияхновых
знаний,дополняющихужеимеющиесязнания.
	20 минут

	2.
	Подготовкак
	Самостоятельная	работа	обучающихся	по	подготовке	к
	30 -60 минут



	
	практической подготовке
	практической подготовке предполагает осмысление цели и задач ее проведения, овладение навыками аналитической и научно – исследовательской деятельности.
Самостоятельная подготовка к практическому заданиюнаправлена на:
· развитиенавыковработыснаучнойиинойлитературой;
· формирование навыков формулировки задачи / выявления проблемы и умения их анализировать, выделять составные части, определять этапы решения задачи / проблемы;
· поиск и анализ дополнительной информации, позволяющей глубжеразобратьсявотдельныхвопросахтемыилисформировать целостное представление по проблеме;
· выработку умения формулировать задачи поиска информации, определять необходимые источники информации и их актуальность, структурировать получаемую информацию,выделяя наиболее значимую часть, оценивать практическую значимость и оформлять результаты поиска;
· формирование и развитие навыков грамотного изложения своих мыслей в устной и письменной форме с использованием современной научной профессиональной терминологии, для подготовки собственного выступления по обсуждаемымвопросам;
· формирование навыка аргументированного ведения дискуссии по обсуждаемой проблеме.
Работа на практическом занятии направлена в том числе на изменениестудентом самого себя.Данныйрезультаточеньважен, поскольку он обеспечивает формирование целого ряда общекультурных компетенций, например, способность:
· организовывать собственную деятельность, выбирать типовые методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество;
· самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации;
· осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития и т.п.
	

	3.
	Подготовка к проверочной работе при непосредственно м выполнении работ,связанных с будущей профессиональн ойдеятельностью
	Самостоятельная подготовка к проверочной работе при непосредственном выполнении работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью, включает в себя:
· изучение материалов, которые проверяются проверочной работой;
· повторение материала, полученного при подготовке к практической подготовке и во время ее проведения;
· изучение дополнительной литературы, в которой конкретизируется содержание проверяемых навыков;
· повторение / восстановление алгоритмов, ранее продемонстрированных руководителем и опробованных студентами при выполнении заданий на практических занятиях;
· составлениевмысленнойформеответовнапоставленные
вопросы.
	2 часа



	4.
	Подготовкак зачету
	Самостоятельная подготовка к зачету должна осуществляться в течение всего семестра, в том числе, в рамках подготовки к лекционным и практическим занятиям, а также подготовки к коллоквиуму и контрольной работе, если они предусмотрены преподавателем
Подготовка включает в себя, в том числе, очередную проработку всего лекционного материала, материалов, подготовленных к практическим (семинарским) занятиям в течение семестра и полученных во время практических занятий (в рамках докладов других студентов, во время «круглых столов», дискуссий, обсуждения и осмысления материала); соотнесение данной информации с вопросами к зачету, в случае недостатка информации, поиска ответов в рекомендованной преподавателем учебной, учебно-методической и иной литературе.
Рекомендуется делать краткие записи для формирования в сознаниичеткойлогическойсхемыответанавопрос.Накануне
зачетанеобходимоповторитьответы,неиспользуязаписи.
	3,5–4 часа

	5.
	Подготовкак экзамену
	Самостоятельнаяподготовкакэкзаменусхожасподготовкой
к зачету, но объем учебного материала, который необходимо подготовить к экзамену (восстановить в памяти, вновь осмыслить и понять), значительно больше. Важно сформировать целостное представление о содержании ответа на каждый вопрос, что предполагает знание разных научных подходов к сущности того или иного явления, или процесса, умение определять и анализировать факторы их определяющие и т.п.
Для этого рекомендуется первоначально в течение 1 - 2 дней, подобрать из разных источников материал, необходимый для развернутого ответа на каждый вопрос, изложив его в виде краткогоконспекта.Затемпопамятивосстановитьсодержание
каждогоответа.
	16–24 часа



Формы самостоятельной работы, обучающихся для овладения, закрепления и систематизации знаний и формирования умений:
· работа в электронной библиотечной системе, составление конспектов первоисточников и другой учебной и научной литературы, работа с конспектами
· обработка текста (конспекта, учебника, первоисточника, дополнительной литературы, аудио и видеозаписей)
· повторная работа с учебным материалом: составление плана, составление таблиц для систематизации учебного материала, ответ на контрольные вопросы, заполнение рабочей тетради и т.п.
· аналитическая обработка материала (аннотирование, рецензирование, реферирование, конспект-анализ и др.),
· работастестами и вопросами длясамопроверки
· работаснормативно–правовыми документами
· написаниереферата,эссе
· разработкаиндивидуальногоилигруппового проекта
· выполнениепрактическогозадания (кейса)
· поиск информации позаданнымпараметрам

· подготовкамультимедиасообщений/докладовквыступлениюнасеминаре(конференции), материалов-презентаций и т.п.
· построениесводной(обобщающей)таблицы
· решениезадачиупражненийпообразцу
· решениевариативныхзадач
· выполнениерасчетных играфических работ
· решениеситуационныхзадач
· подготовкак деловым/ролевымиграм
-проектирование	и	моделирование	различных	видов	и	компонентов профессиональной деятельности

Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы обучающихся: методические указания по самостоятельной работе студентов; учебная и методическая литература в библиотеке и электронной библиотеке Колледжа; отведенное для самостоятельной работы время занятий в компьютерных классах Колледжа, включая работу со специализированным программным обеспечением, информационными справочными системами.

3. УСЛОВИЯРЕАЛИЗАЦИИПРАКТИКИ

Требованиякминимумуматериально-техническогообеспечения
Реализация практики требует наличия специальных помещений для проведения всех видов занятий, в т.ч. учебных аудиторий для проведения лекций и практических занятий, групповых и индивидуальных консультаций, помещений для проведения лабораторных работ, практической подготовки, текущего контроля и промежуточной аттестации, соответствующим образом оснащенные помещения для самостоятельной работы студентов, а также при необходимости помещений и оборудования, выделенных профильной организацией для осуществления практической подготовки.
Помещения должны быть оснащены всем необходимым оборудованием: рабочие места преподавателя, обучающихся, технические и иные средства обучения.


3.3Особенностиорганизациипрактикидлялицсограниченными возможностями здоровья
Практика для обучающихся с ограниченными возможностями здоровья и инвалидов проводится с учетом особенностей их психофизического развития, индивидуальных возможностей и состояния здоровья.
Позаявлениюстудента
В целях доступности прохождения практики профильная организация и АНПОО УЭК обеспечивают следующие условия:

· особый порядок прохождения практики, с учетом состояния их здоровья в формах, адаптированных к ограничениям их здоровья;
· дистанционные образовательные технологии, которые предусматривают возможности приема-передачи информации в доступных для них формах.
· доступ (удаленный доступ), к современным профессиональным базам данных и информационным справочным системам, состав которых определен рабочей программой практики

4. КОНТРОЛЬИОЦЕНКАРЕЗУЛЬТАТОВ ПРАКТИКИ
Контроль и оценка результатов практики осуществляется руководителем практики (от образовательной организации, от профильной организации) в процессе проведения занятий, практической подготовки, выполнения обучающимися контрольных и самостоятельных работ, индивидуальных заданий, сдачи дифференцированного зачета.
Промежуточная аттестация в форме дифференцированного зачета по практике проводится в рамках каждого профессионального модуля.

Результаты, критерии и оценочные средства для проведения текущего и промежуточного контроля результатов практики и формирования общих и профессиональных компетенций
Критерии оценивания результатов практики и формирования общих и профессиональных компетенций при проведении текущего и промежуточного контроля
1. Базовыйуровеньосвоенияучебногоматериала-пороговый
2. Умение использовать теоретические знания и практические навыки при выполнении профессиональных задач - повышенный
3. Уровень глубокой сформированности общих и профессиональных компетенций при выполнении работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью – продвинутый
	Компоненты
результатов практики
	Признакиуровняосвоениякомпонентовкомпетенций

	
	пороговый
	повышенный
	продвинутый

	Знания
	Студентдемонстрируетзнание- знакомство, знание-копию: узнает объекты, явления и понятия, находит в них различия, проявляет знание источников получения информации, может осуществлять самостоятельно репродуктивные действия над знаниями путем самостоятельного
воспроизведенияиприменения информации.
	Студент демонстрирует аналитические знания: уверенно воспроизводит и понимает полученные знания,относитихктойили иной классификационной группе, самостоятельно систематизирует их, устанавливает взаимосвязи между ними, продуктивно применяет в знакомых ситуациях.
	Студент может самостоятельно извлекать новые знания из окружающегомира, творчески их использовать для принятиярешенийв новых и нестандартных ситуациях.

	Умения
	Студент умеет корректно выполнять предписанные действия по инструкции, алгоритму в известной ситуации, самостоятельно выполняет действия по решению типовых задач, требующих выбора из числа известных методов, в
предсказуемоизменяющейся ситуации
	Студент умеет самостоятельновыполнять действия (приемы, операции) по решению нестандартных задач, требующих выбора на основе комбинации известных методов, в непредсказуемо изменяющейся ситуации
	Студент умеет самостоятельно выполнять действия, связанные с решением исследовательских задач,демонстрирует творческое использование умений (технологий)

	Иметь практический опыт:
	Студент демонстрирует готовность к решению ограниченного количества нетипичныхзадачприусловии
оказания ему методической помощи(например,постановка
	Студент демонстрирует готовность к самостоятельномурешению ограниченного количества
нетипичных задач, но испытываеттрудностипри
	Студент готов решатьпрактические задачи повышенной сложности,
нетиповыезадачи, принимать



	
	уточняющихвопросов),атакже не готов решать практические задачи повышенной сложности иприниматьпрофессиональные и управленческие решения в условиях неполной определенности, при недостаточномдокументальном, нормативном и методическом обеспечении.
	решении практических задач повышенной сложности, позволяющих принимать профессиональные и управленческиерешенияв условиях неполной определенности, при недостаточном документальном, нормативном и
методическомобеспечении.
	профессиональныеи управленческие решения в условиях неполной определенности,при недостаточном документальном, нормативном и методическом обеспечении.




Показатели и критерии оценивания текущего контроля успеваемости и промежуточнойаттестациипоитогампрактики
Дифференцированный зачет является итоговой оценкой работы студента на практикеивключаетвсебяоценкутеоретическихзнанийстудента,развитиетворческогои аналитического мышления, приобретение навыков самостоятельной работы, умение синтезироватьполученныезнанияиприменятьихкрешениюпрактическихзадач,связанных с будущей профессиональной деятельностью, уровень сформированности общих и профессиональных компетенций. Оценка, выставляемая студенту в ходе промежуточной аттестации,являетсясовокупнойиучитываетпредыдущиеоценкивходетекущегоконтроля.
При проведении текущего контроля и промежуточной аттестации по практике в рамках традиционной шкалы оцениванияприменяются следующиекритерии:
	Оценка
	Критериивыставленияоценки

	Отлично (зачтено)
	студент демонстрирует всестороннее, систематическое и глубокое знание учебного материала, точно, четко и конкретно отвечает на вопросы, может доказать и проиллюстрировать свои рассуждения практическими примерами, при ответе на вопросы рассуждает, опираясь на знания, полученные как в рамках данного курса, такиприизучениидругихсмежныхдисциплин,умеетсвободновыполнять
практические задания, предусмотренные программой, в том числе, решает нестандартные задачи, в целом ответы глубокие, обоснованные и законченные;

	Хорошо (зачтено)
	в своих ответах на вопросы студент четко формулирует определения и может показать взаимосвязь различных частей пройденного в рамках данного учебного курсаматериала,студентдемонстрируетспособностькразмышлению,приответе на вопросы рассуждает, опираясь на полученные в рамках данного курса знания, легко решает типовые задачи, способен к самостоятельному пополнению и
обновлениюзнанийиуменийвходедальнейшейучебнойипрофессиональной деятельности

	Удовлетворительно (зачтено)
	студент обнаруживает в целом правильное понимание основных вопросов программного материала, может дать определения основных понятий, пройденныхв рамках учебного курса, однако излагает их недостаточно четко и / или не вполном объеме, предусмотренном учебным материалом лекционных ипрактических занятий, не может вывести закономерности и связать воедино разные частикурса;допускаетотдельныеошибкивответеипривыполнениизаданий,
решение типовых задач может вызывать затруднение, при этом студент обладает необходимыми знаниями для их устранения под руководством преподавателя

	Неудовлетворительно (не зачтено)
	знания студента обрывочны, не покрывают всего предмета, скорее заучены, чем поняты и, как следствие, студент не может объяснить связей в рамках изложенного материала, дать точных определений понятий, пройденных в рамках курса, дает расплывчатые формулировки, не владеет в должной степени терминологией и приемами решения типовых задач; оценка «неудовлетворительно», как правило, ставитсястудентам,которыенемогутпродолжитьобучениеилиприступитьк
профессиональной деятельности по окончании Колледжа без дополнительных занятий по соответствующей дисциплине



Оценочные средства по практике представлены в рамках Фонда оценочных средств, являющегося приложением к настоящей рабочей программе.

Особенности проведения текущей и промежуточной аттестации для лиц с ограниченными возможностями здоровья и инвалидов
Для осуществления процедур текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации указанных обучающихся создаются фонды оценочных средств, адаптированные для инвалидов и лиц с ограниченными возможностями здоровья и позволяющие оценить достижение ими запланированных в основной образовательной программе результатов обучения и уровень сформированности всех компетенций, заявленных в образовательной программе.
Такие оценочные средства создаются по мере необходимости с учетом различных нозологий. При проведении текущей и промежуточной аттестации для указанных лиц предусмотрено включение в учебный процесс различных посредников, включая тьюторов и уполномоченных по делам инвалидов. Форма проведения текущей аттестации для лиц с ограниченными возможностями здоровья и инвалидов устанавливается с учетом индивидуальных психофизических особенностей (устно, письменно на бумаге, письменно на компьютере, в форме тестирования и т.п.). При необходимости таким студентам обеспечиваются соответствующие условия проведения занятий и аттестации, в том числе предоставляется дополнительное время для подготовки ответа на зачете или экзамене.

ЗАДАНИЯ К УЧЕБНОЙ ПРАКТИКЕ


Задание1 
Разработать маркетинговую часть бизнес-плана для нового проекта, включая резюме, характеристику компании, товаров (услуг), исследование и анализ рынка, в т.ч. маркетинговое исследование по выявлению требований целевых групп потребителей, а также маркетинговую стратегию и рекламу, разработку средств продвижения продукта или услуги и формирования общественного мнения.
Для разработки маркетинговой части бизнес-плана следует придерживаться следующей структуры:

[bookmark: Резюме_бизнес-плана]Резюмебизнес-плана
В переводе с французского резюме означает краткий вывод из сказанного. Этот разделможетбытьнаписантолькопослезавершенияработынадсамимбизнес-планом,но при этом обычно помещается в начале.
Резюме — это часть бизнес-плана, с которой знакомятся в первую очередь, и которая в определенном смысле представляет собой «визитную карточку» бизнеса.
Резюмедолжносодержатьследующиеданные:
· идеи,цели,сутьпроекта;
· 	особенностипредлагаемыхтоваров(услуг,работ)иихконкурентныепреимущества в сравнении с аналогичной продукцией конкурентов;
· стратегияи тактикадостиженияпоставленныхцелей;
· квалификацияперсоналаи особенности ведущихменеджеров.
В бизнес-плане желательно сформулировать миссию предприятия. Определениемиссии позволяет убедить партнеров, сотрудников, клиентов, инвесторов внеобходимости и социальной значимости предприятия и его бизнеса, а такжевозможности его успешного развития.

Для вновь создающихся фирм, миссия в обязательном порядке включается вбизнес-план.
На первом этапе подготовки бизнес-плана определяется миссия (философия, видение предприятия), ее основных целей, предназначения, сферы деятельности, норм поведения и роли в решении социальных задач региона, общества
Резюме целесообразно завершить информацией о прогнозе спроса, объемахпродаж, потребности в финансировании, финансовых результатах, которые ожидаются в результате реализации проекта.
Характеристикакомпании
Данныйразделбизнес-планацелесообразноструктурироватьследующимобразом:
· описаниеотрасливцеломи врегионе;
· краткаяхарактеристикапредприятия(фирмы,организации,стартапаипр.);
· краткаяисторическаясправкавозникновениякомпании;
· организационнаяструктурапредприятия;
· описаниекоманды проекта.
На этом этапе разработки бизнес-плана очень важно четко сформулировать цель предприятия. В зависимости от особенностей вида деятельности цели могут быть определены в бизнес-плане следующим образом:
· предоставлениенеобходимыхобществутоваров(работ,услуг);
· достижениепередовыхпозиций вотрасли,нарынке;
· увеличениедолирынка (%);
· повышениекачествавыпускаемойпродукции;
· выходнановыерынкисбытак	;
· освоениеновыхвидовтоваров(услуг);
· 	обеспечениеконкурентоспособностипродукциииудовлетворениеспроса потребителей на продукцию;
· 	развитиеэкспортнойбазыисодействиесбытупродукцииназарубежных рынках и т. д.

Также необходимо определиться и описать, какую организационно-правовую форму хозяйственной деятельности предполагается использовать на предприятии.
Хозяйственной деятельностью могут заниматься юридические и физические лица. Физические лица имеют право заниматься индивидуальной предпринимательской деятельностью, не принимая статуса юридического лица.
Согласно российскому законодательству, организации могут быть двух типов: коммерческими и некоммерческими.
Коммерческими являются организации, преследующие извлечение прибыли в качестве основной цели своей деятельности. Коммерческие организации могутсоздаваться в форме:
· хозяйственныхтовариществ;
· хозяйственных обществ;
· производственныхкооперативов;
· государственныхимуниципальныхунитарныхпредприятий.
Некоммерческимиявляютсяорганизации,неимеющиеизвлечениеприбылив качестве главной цели. Некоммерческие организации могут создаваться в форме:
· потребительскихкооперативов;
· общественныхирелигиозныхорганизаций;
· фондов;
· учреждений.

Характеристикатоварови услуг

В данном разделе бизнес-плана необходимо дать четкое определение иописание тех видов продукции или услуг, которые будут предложены на рынок. Здесь следует указать некоторые аспекты технологии, необходимой для производствапродукции или услуг. Важно, чтобы эта часть была написана ясным и простым языком, понятным для неспециалиста. При описании основных характеристик продукции (услуг), необходимо сделать акцент на преимуществах, которые продукция несет потенциальным покупателям.
Очень важно подчеркнуть уникальность продукции (услуг). Это может быть выражено в различной форме: новая технология, качество товара, низкая себестоимость или какое-то особенное достоинство, удовлетворяющее требованиям покупателей.
УТП – это уникальное торговое предложение, квинтэссенция, привлекательнаясторона, которое обеспечивает товару (продукции или услуге) перспективу, и это то, чего не может предложить или рекламировать конкурент. Поэтому очень важно уметь изложить (при разработке данного раздела бизнес-плана) четко и ясно уникальное преимущество, на основе которого можно строить последовательную и эффективную маркетинговую стратегию.
УТП,например,может быть:
· продукция,производимаяполностьюизнатуральныхингредиентов;
· продукция,имеющаягарантийныйсрок вдвоебольший,чем уконкурентов;
· вашапродукция–единственнаявданной сфередеятельности и т.д.
Приописанииусловийпроизводстватовараследуетпоказать,какиеизменения должны произойти на предприятии при освоении производства данного товара:
· 	как	меняется	технология	и	потребуется	ли	новое	оборудование (приспособление);
· 	как меняются требования кквалификации работников, политикапредприятия в области формирования кадрового потенциала;
· меняютсялииспользуемыематериалыиих поставщики.
Также	необходимо	подчеркнуть	возможность	совершенствования	данной продукции (услуг) в будущем.
Следуетдатьчеткоеописаниеполезногоэффекта,всилукоторогопотребители будут приобретать этот товар:
· каковоегоназначениеи возможныесферыприменения;
· основныехарактеристики и параметры;
· 	вчем особаяценность (выгода) продукта дляпотребителя–егоуникальные, отличительные качества;
· почемуименноданныйтовар будетпользоватьсяспросомнарынке;
· слабыестороны товара;
· характеристикаспросанаданныйтовар;
· предполагаемыйсрок жизненногоциклатовара;
· какимобразомтоварбудет продаваться?
· уровеньценыигруппапокупателей,которойондоступен;
· каковыпостоянныеиздержки,связанныеспроизводством товара;
· 	защищенлитоваравторскимиправами,товарнымизнаками,патентнаяситуация.
Чтобы выделить свой товар среди аналогичных, предприятие может предоставить своим покупателям ряд дополнительных услуг и выгод. Таким образом, именно на этом уровне определяются необходимые гарантии, условия кредитования и доставки на дом, послепродажное обслуживание и многое другое.

В этом разделе рекомендуется разместить наглядное изображение товара (фотографию, рисунок или чертеж продукции, изделия).
[bookmark: Исследование_и_анализ_рынка]Исследованиеианализ рынка

Оценкарынка сбыта
Оценка будущего рынка сбыта продукции, потенциальных потребителей и их предпочтений – один из важнейших этапов подготовки бизнес-плана.
Аналитический характер данного раздела бизнес-плана предусматривает изучение рынка сбыта продукции (и/или услуг) через проведение маркетинговых исследований, сегментацию рынка и систематизацию полученных рыночных оценок. В конечном итоге все это оказывает прямое воздействие на прогнозируемый объем производства, маркетинговую стратегию предприятия и позволяет определить размеры требуемых инвестиций.
Анализрынкасбытапроводитсяпоэтапно:
Сегментация рынка Рынок можно сегментировать по географическому, демографическому, социально-экономическому, психографическому, поведенческому и др. признакам.
Для изучения рынка можно использовать сведения справочного характера в отраслевых и профессиональных журналах, отчетах в периодической печати и средствах массовой информации, информационных источниках, представленных в сети Интернет. Рекомендуется также использоватьличные наблюдения, опрос будущих клиентов и конкурентов.
Чтобы узнать примерное количество своих покупателей и ожидаемый спрос наВаш товар, необходимо определить для себя и дать ответы на следующие вопросы:
· ГдеживутВашибудущие покупатели?
· Кто будущий покупатель Ваших товаров? (возраст, пол, место нахождения, социальноеположение,родзанятий, уровеньдоходов,интересы,ценности,мотивыи т.д.). Для определения предпочтений целевых групп потребителей необходимо подготовить и провести маркетинговое исследование. Описывая маркетинговое исследование, необходимо отметить:
· цельизадачиисследования,
· предмети объект исследования,
· метод исследования,
· этапыисследования,
· технологиювыборки,
· результатыисследования.
Решениеоб охватесегментоврынка,т.е. принятиепредприятиемрешения отом:
· сколькосегментовследует охватить;
· какопределитьсамыевыгодныесегменты.
Выборнаиболеепривлекательныхсегментовсточкизрения:
· высокогоуровнятекущего сбыта;
· высоких темпов роста;
· высокойнормы прибыли.
Оценка потенциальной емкости сегмента рынка, т.е. общей суммы товаров,которые потребители определенного региона могут купить за определенный промежуток времени (месяц, год).
Оценка потенциальной суммы продаж, т.е. той доли рынка, которую предприятие (фирма) надеется захватить и соответственно той максимальной суммы продаж, на которую оно может рассчитывать при своих возможностях.
Оценкареальногообъемапродаж(прогнозобъемапродаж),егодинамики,т.е.

сколько реально сможет продать предприятие, а главное, как этот показатель (объем продаж) может изменяться по годам.
Этот раздел рекомендуется проиллюстрировать: круговыми диаграммами – сегментациюрынка;столбчатымидиаграммамиилиграфиками–прогнозируемыеобъемы продаж по временным периодам.

Анализконкурентов
Основной задачей данного этапа разработки бизнес-плана является анализ крупнейшихпроизводителей аналогичнойпродукции (услуги)сцелью выработкитактики конкурентной борьбы.
Знаниеконкурентов–ключк планированиюбудущегоуспехав бизнесе.
Существует много способов анализа конкурентов. Можно приобрести продукцию конкурентов и проанализировать ее. Можно проанализировать сведения, полученные от клиентов ваших конкурентов. В любом случае важно объективно оценить сильные и слабые стороны конкурентов, удержаться от серьезной ошибки при составлении бизнес- плана – лакировки действительности.
Дляэтогонеобходимособратьследующуюинформациюосвоихконкурентах:
· Ктоявляетсякрупнейшимпроизводителеманалогичнойпродукции(услуги)?;
· 	Чтопредставляетсобойихпродукция(услуга)(основныехарактеристики,уровень качества, сервис, дизайн, описание клиентов)?
· Вкакомсостоянии их дела:стабильны,наподъеме,спад(причины)?
· Каковобъемпродаж,доходаосновныхконкурентов?
· Каковуровеньценнапродукцию(услугу)основных конкурентов?
· Ценоваяполитика?
· Многоливниманияконкурентыуделяют рекламе?
· Уровеньфинансовогосостоянияконкурентов?

Необходимо провести анализ слабых и сильных сторон предприятия на основе анализа конкурентной среды. Результат оформить в таблице:

	Формапредставления информацииоконкурентах

	Конкуренты
	Характеристика
	Выводы

	
	сильных сторон
	слабыхсторон
	

	Ваше
	1.
	1.
	

	предприятие
	2.
	2.
	

	
	3.
	3.
	

	Конкурент1
	1.
	1.
	

	
	2.
	2.
	

	
	3.
	3.
	

	Конкурент2
	1.
	1.
	

	
	2.
	2.
	

	
	3.
	3.
	



Маркетинговаястратегияиреклама
Определив соответствующий рынок и его возможности, необходимо остановиться на том, как планируемый бизнес будет использовать эти возможности.
В зависимости от конкретной ситуации на рынке выделяют несколько типов маркетинговой стратегии:
Конверсионный маркетинг, связанный с наличием негативного спроса, т.е. с ситуацией, когда большинство потребителей отвергают данный товар или услугу. Основнойзадачейприэтомявляетсяразработкатакогомаркетинговогоплана,который

быспособствовалзарождениюспросанасоответствующиетовары (услуги).
Стимулирующий маркетинг, связанный с наличием товаров, на которые нет спроса по причине полного безразличия или незаинтересованности покупателей. Маркетинговый план должен определить причины безразличия и наметить пути по его преодолению.
Развивающий маркетинг, связанный с формирующимся спросом на новые товары. Используется в ситуациях, когда есть потенциальный спрос. Основная задача маркетинга – превратить потенциальный спрос в реальный.
Поддерживающий маркетинг – используется при соответствии уровня спроса уровню предложения. Необходимо проводить продуманную политику цен, целенаправленно осуществлять рекламную работу и т.п.
Демаркетинг – применяется при чрезмерном превышении спроса над предложением. Чтобы у потребителей не создалось негативного представления о возможностях фирмы удовлетворить запросы покупателей, проводится повышение цен, свертывание рекламной деятельности и т.п. Одновременно принимаются меры по увеличению выпуска продукции, пользующейся чрезмерно высоким спросом.
Противодействующий маркетинг – используется для снижения спроса, которыйс точки зрения общества расценивается как иррациональный (на спиртные напитки, табачные изделия и т.п.)

Необходимоопределитьиописатьмаркетинговуюстратегиюбизнес-проекта.
Когда определена маркетинговая стратегия, основные клиенты и конкуренты, а также возможный спрос, необходимо построить стратегию продвижения товара на рынок.
Однимизосновныхспособовпродвижениятоваранарынкеявляетсяреклама.
Спецификарекламнойполитики зависитотособенностей предприятия.
Вбизнес-планенеобходимопредложитьстратегиюрекламнойкампании:
· указатьтипприменяемойрекламы(товарная, фирменная);
· выбратьсредствараспространениярекламы (рекламоносители).
Реклама,согласнопреследуемымцелям,можетбыть:
· информативная – должна создать первичный спрос на товар и играет огромную роль на начальной стадии продвижения товара;
· рекламакак убеждение–особоезначениеимеетнастадииконкурентнойборьбы при создании предприятием устойчивого спроса на определенную маркутовара;
· сравнительная реклама – необходима для установления превосходства определенной марки товара посредством сравнения одного или нескольких ее признаков с одной или несколькими марками аналогичных товаров;
· реклама как напоминание – особенно эффективна для хорошо известных на рынке товаров;
· реклама как поддержка – необходима для попытки устранения последних сомнений покупателей в выборе именно этой продукции.

Задание 2 
1. Разработкаиразмещениепродуктовразныхвидоврекламывинтернетев соответствии с задачами авторского проекта или задания профильной организации:
· выборвидовинтернет-рекламыподконкретнуюзадачу,обоснованиепринимаемого решения;
· разработкаилиучастиевразработкерекламных продуктовдляразмещенияв интернете;
· мониторингэффективностиразмещенныхвинтернетерекламных продуктов.

2. Продвижениеобъектавсоциальныхсетях:
· создание и оформление аккаунта объекта в выбранных социальных сетях (если не создан);
· формированиеконтент-плананапериодпрактики или сбольшим сроком;
· наполнениеаккаунта всоответствии сконтент-планом;
· работа с рекламным кабинетом: анализ предыдущим рекламных кампаний (при наличии), определение параметров рекламной кампании, планируемой или реализуемой в период практики;
· мониторинг статистики аккаунта, предъявление визуально оформленных результатов мониторинга (скриншоты, комментарии).

3. Разработкавеб-продуктадлярекламируемогообъекта:
· определениеинтернет-платформыдляразработкивеб-продукта,определениеформата продукта;
· разработкаструктуры, подборили разработкасодержания;
· создание веб-продукта, оформление, наполнение содержанием, предъявление результата в виде работающей ссылки на веб-продукт.
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