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ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА

Уважаемые студенты!

Вы приступаете к прохождению производственной практики (далее – практика), которая является частью основной профессиональной образовательной программы в соответствии с ФГОС СПО по специальности 42.02.01 «Реклама», «ПМ.01. Проведение исследований для создания и реализации рекламного продукта».
Практическая подготовка при проведении производственной практики организуется путем непосредственного выполнения обучающимися определенных видов работ, связанных с будущей профессиональной деятельностью.
Производственная практика способствует формированию у обучающегося общих и профессиональных компетенций, приобретение практического опыта по специальности.

Организация практики осуществляется в соответствии с Приказом Министерства науки и высшего образования Российской Федерации и Министерства просвещения Российской Федерации от 05 августа 2020 года № 885/390 «О практической подготовке обучающихся», а также в соответствии с Порядком организации практической подготовки обучающихся от 22.09.2020 №03/20-21, утвержденным приказом директора ЧПОУ «Финансово-экономический колледж» от 22.09.2020 № ОД-07/2.
В результате производственной практики по профессиональному модулю «ПМ.01. Проведение исследований для создания и реализации рекламного продукта» студент осваивает профессиональные компетенции:
ПК 1.1 Определять целевую аудиторию и целевые группы

ПК 1.2 Проводить анализ объема рынка

ПК 1.3 Проводить анализ конкурентов

ПМ 1.4 Осуществлять определение и оформление целей и задач рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий

В результате освоения производственной практики по профессиональному модулю «ПМ.01. Проведение исследований для создания и реализации рекламного продукта» обучающемуся необходимо сформировать и закрепить навыки: 
- проведения маркетинговых исследований.

В результате освоения производственной практики по профессиональному модулю «ПМ.01. Проведение исследований для создания и реализации рекламного продукта» обучающийся должен развить умения:
· использовать методы маркетингового анализа;

· использовать инструменты продвижения;

· формулировать цель и задачи проекта или исследования;

· формулировать актуальность и проблему исследования;

· обобщать, анализировать информацию;

· решать стандартные задачи профессиональной деятельности на основе

· информационной и библиографической культуры с применением информационно коммуникационных технологий;

· составлять план проекта или исследования;

· анализировать маркетинговую информацию, конъюнктуру товарного рынка

· оформлять результаты проекта или исследования с помощью таблиц, текстового и иллюстративного материала;
· готовить доклад, устное выступление, мультимедийную презентацию;
В результате освоения производственной практики по профессиональному модулю «ПМ.01. Проведение исследований для создания и реализации рекламного продукта» обучающийся должен закрепить знания:

· теоретические основы маркетинга;

· основные понятия, принципы и методы маркетинга;

· основные средства продвижения;

· основные термины и понятия маркетинговых исследований;

· структуру проектной или исследовательской работы, этапы работы, правила оформления результатов;

· основные методы и средства получения, хранения, переработки информации;

· этапы и способы презентации результатов исследования;

· задачи профессиональной деятельности на основе информационной и библиографической культуры с применением информационно-коммуникационных технологий и с учетом основных требований информационной безопасности.

В результате производственной практики студент осваивает общие компетенции:

	Код
	Наименование общих компетенций 


	ОК 01.
	Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам

	ОК 02.
	Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности

	ОК 04.
	Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде


Производственная практика проводится после изучения профессионального модуля ПМ.01. Проведение исследований для создания и реализации рекламного продукта.
Продолжительность практики составляет – 72 часа, 2 недели.
В ходе прохождения практики студент должен выполнить в полном объеме все представленные задания. 

ТЕМАТИЧЕСКИЙ ПЛАН ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРАКТИКИ
	Наименование ПМ и МДК
	Содержание учебного материала
	Объем часов
	Уровень освоения

	1
	2
	3
	4

	
	Содержание производственной практики
	72
	

	ПМ.01. Проведение исследований для создания и реализации рекламного продукта
МДК 1.1 Маркетинг
МДК 1.2 Маркетинговые исследования
	Характеристика компании, товаров и услуг
	12
	3

	
	Анализ маркетинговой деятельности


	12
	3

	
	Исследование и анализ рынка


	18
	3

	
	Маркетинговое исследование по выявлению требований целевых групп потребителей

	18
	3

	
	Определение маркетинговой стратегии и выбор средств продвижения продукта или услуги


	12
	3

	ИТОГО
	72
	


ОРГАНИЗАЦИЯ И РУКОВОДСТВО ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРАКТИКОЙ

Производственная практика проводится в профильных организациях (базах практики), соответствующих профилю образовательной программы. Для проведения практик с профильной организацией заключается договор. 

За помощью в поиске базы практики к специалисту по практике необходимо обращаться не позднее чем за месяц до начала практики.

Руководитель практики от колледжа: выдает студентам методические рекомендации, 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: например Word, Excel  и т.п., профессиональные информационные источники и справочные материалы.

При прохождении практики студент обязан:

- за 1 месяц до начала практики предоставить в отдел практической подготовки студентов согласие на обработку персональных данных в целях организации (прохождения) практической подготовки/практики в профильной организации (Приложения 5);
- подчиняться действующим на предприятии (организации) правилам внутреннего распорядка;

- изучить и строго соблюдать правила охраны труда и промышленной безопасности, производственной санитарии, действующие на предприятии;

- при необходимости активно участвовать в общественной жизни коллектива предприятия (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;

- составить отчет по практике, с обязательными приложениями: задание по практике, дневник прохождения практики, договор о прохождении практики, аттестационный лист;

- сдать отчет по практике необходимо в установленные расписанием сроки руководителю практики от колледжа в бумажном виде.
Контроль и оценка результатов освоения практики
Промежуточная аттестация по практике: дифференцированный зачет.

Контроль и оценка результатов освоения производственной практики осуществляется руководителем практики в процессе  наблюдения, а также по итогам выполнения обучающимися заданий.
При прохождении практики в профильной организации руководитель практики от профильной организации заполняет аттестационный лист и выставляет рекомендованную оценку за прохождение практики. На аттестационном листе и дневнике практики проставляется печать профильной организации (при наличии). 

Аттестация по итогам практики проводится на основании результатов её прохождения. Оценка заданий производится руководителем практики от колледжа по 5-ти бальной системе. При выставлении оценки учитывается рекомендуемая оценка, указанная в аттестационном листе по практике, правильность оформления и качество содержания отчёта о практике. Оценка одновременно проставляется в зачётной книжке и зачётной ведомости.

Критерии оценки отчета:
	Оценка
	Критерии

	5 (отлично)


	Изложение материалов полное, последовательное, грамотное. Отчет написан аккуратно. Задание по практике (задачи) выполнены на высоком уровне, без замечаний. Приложения (и/или графики, диаграммы, таблицы) логично связаны с текстовой частью отчета. Отчет сдан в установленный срок. Программа практики выполнена в полном объеме. Отзыв положительный.

	4 (хорошо)


	Изложение материалов полное, последовательное в соответствии с требованиями программы. Допускаются незначительные замечания по качеству выполнения задания по практике.  Допускаются единичные грамматические и стилистические ошибки. Оформление аккуратное. Приложения (и/или графики, диаграммы, таблицы) в основном связаны с текстовой частью. Отчет сдан в установленный срок. Программа практики выполнена. Отзыв положительный.

	3 (удовл.)


	Изложение материалов полное. Нарушены логические связи в материалах отчета. Существенные замечания по качеству выполнения задания по практике. Оформление неаккуратное. Текстовая часть отчета не везде связана с приложениями (и/или графиками, диаграммами, таблицами). Отчет сдан в установленный срок. Программа практики выполнена. Отзыв положительный.

	2 (неуд.)


	Изложение материалов неполное, бессистемное. Существуют ошибки, оформление неаккуратное. Приложения (и/или графики, диаграммы, таблицы) отсутствуют. Отчет сдан в установленный срок. Отзыв отрицательный. Программа практики не выполнена.


Студенты, не выполнившие без уважительной причины требования программы практики, или, получившие неудовлетворительную оценку, считаются имеющими академическую задолженность. В случае уважительной причины, студенты направляются на практику повторно, в свободное от учебы время.

ЗАДАНИЕ НА ПРАКТИКУ
Ознакомиться с маркетинговой деятельностью компании – места практики, представить анализ, включая характеристику компании, товаров/услуг,  провести исследование и анализ рынка, в т.ч. провести маркетинговое исследование по выявлению требований целевых групп потребителей, предложить маркетинговую стратегию и рекламу, обосновав свой выбор рекламных инструментов  (ПК 1.1, 1.2, 1.3, 1.4).
Для написания отчета по практике следует придерживаться следующей структуры:

Характеристика компании
Данный раздел целесообразно структурировать следующим образом:

· описание отрасли в целом и в регионе;

· краткая характеристика предприятия (предприятия, организации, ИП и пр.);

· краткая историческая справка возникновения компании;
· миссия (философия, видение предприятия);
· основные цели.
Также необходимо определиться и описать организационно-правовую форму хозяйственной деятельности предприятия.

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 могут создаваться в форме:

· хозяйственных товариществ;

· хозяйственных обществ;

· производственных кооперативов;

· государственных и муниципальных унитарных предприятий.

Некоммерческими являются организации, не имеющие извлечение прибыли в качестве главной цели. Некоммерческие организации могут создаваться в форме:

· потребительских кооперативов;

· общественных и религиозных организаций;

· фондов;

· учреждений.

Характеристика товаров и услуг
В данном разделе необходимо дать четкое определение и описание тех видов продукции или услуг, которые предлагает компания. Здесь следует указать некоторые аспекты технологии, необходимой для производства продукции 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, привлекательная сторона, которое обеспечивает товару (продукции или услуге) перспективу, и это то, чего не может предложить или рекламировать конкурент. Поэтому очень важно уметь изложить четко и ясно уникальное преимущество, на основе которого можно строить последовательную и эффективную маркетинговую стратегию.

УТП, например, может быть:

· продукция, производимая полностью из натуральных ингредиентов;

· продукция, имеющая гарантийный срок вдвое больший, чем у конкурентов;

· ваша продукция – единственная в данной сфере деятельности и т.д.

Следует дать четкое описание полезного эффекта, в силу которого потребители будут приобретать этот товар:

· каково его назначение и возможные сферы применения;

· основные характеристики и параметры;

· в чем особая ценность (выгода) продукта для потребителя – его уникальные, отличительные качества;

· почему именно данный товар пользуется спросом на рынке;

· слабые стороны товара;

· характеристика спроса на данный товар;

· предполагаемый срок жизненного цикла товара;

· способ продажи товара;
· уровень цены и группа покупателей, которой он доступен;

· защищен ли товар авторскими правами, товарными знаками, патентная ситуация.

Для представления результатов изучения товара и услуг вы можете воспользоваться методикой 4P или 7P
4P

	продукт
	

	цена
	

	место
	

	продвижение
	


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

Исследование и анализ рынка
Оценка рынка сбыта

Аналитический характер данного раздела 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.
Анализ рынка сбыта проводится поэтапно:

Характеристика целевой аудитории. 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 использовать  личные наблюдения, опрос клиентов и конкурентов.

Чтобы узнать примерное количество своих покупателей и ожидаемый спрос на ваш товар, необходимо определить для себя и дать ответы на следующие вопросы:

· Где живут Ваши будущие покупатели?

· Кто будущий покупатель Ваших товаров? (возраст, пол, место нахождения, социальное положение, род занятий, уровень доходов, интересы, ценности, мотивы и т.д.).
Для определения предпочтений целевых групп потребителей необходимо подготовить и провести маркетинговое исследование. Описывая маркетинговое исследование, необходимо отметить: 

· цель и  задачи исследования, 

· предмет и объект исследования, 

· метод исследования,

· этапы исследования,

· технологию выборки,

· результаты исследования.
1. Решение об охвате сегментов рынка, т.е. принятие предприятием решения о том:

· сколько сегментов следует охватить;

· как определить самые выгодные сегменты.

2. Выбор наиболее привлекательных сегментов с точки зрения:

· высокого уровня текущего сбыта;

· высоких темпов роста;

· высокой нормы прибыли.

3.  Оценка потенциальной емкости сегмента рынка, т.е. общей суммы товаров, которые потребители определенного региона могут купить за определенный промежуток времени (месяц, год).

4. Оценка потенциальной суммы продаж, т.е. той доли рынка, которую предприятие 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.

Анализ конкурентов

Основной задачей данного этапа является анализ производителей аналогичной продукции (услуги) с целью выработки тактики конкурентной борьбы.

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.
Для этого необходимо собрать следующую информацию о своих конкурентах:

· Кто является производителем аналогичной продукции/услуги?;

· Что представляет собой их продукция/услуга (основные характеристики, уровень качества, сервис, дизайн, описание клиентов)?

· В каком состоянии их дела: стабильны, на подъеме, спад (причины)?

· Каков объем продаж, дохода основных конкурентов?

· Каков уровень цен на продукцию/услугу основных конкурентов?

· Ценовая политика?

· Много ли внимания конкуренты уделяют рекламе?

· Уровень финансового состояния конкурентов?

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

	Форма представления информации о конкурентах

	Конкуренты
	Характеристика
	Выводы

	
	сильных сторон
	слабых сторон
	

	Ваше предприятие
	1.

2.

3.
	1.

2.

3.
	

	Конкурент 1
(указать название)
	1.

2.

3.
	1.

2.

3.
	

	Конкурент 2
(указать название)
	1.

2.

3.
	1.

2.

3.
	


Маркетинговая стратегия и реклама
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, который бы 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, который с точки зрения общества расценивается как иррациональный (на спиртные напитки, табачные изделия и т.п.)

Для определения маркетинговой стратегии можно воспользоваться методом 
SWOT-анализа:

	
	Возможности 
	Угрозы

	
	1. …

2. …

3. … 
	1. …

2. …

3. …

	Сильные стороны
	Стратегические действия 1
	Стратегические действия 2

	1. …

2. …

3. …
	Как использовать возможности за счёт сильных сторон?
	Как отразить угрозы за счёт сильных сторон?

	Слабые стороны 
	Стратегические действия 3
	Стратегические действия 4 

	1. …

2. …

3. …
	Как использовать возможности рынка для нейтрализации слабых сторон? 
	Что делаем при совпадении слабых сторон и угроз? 


Необходимо определить и описать маркетинговую стратегию компании.
Когда определена маркетинговая стратегия, основные клиенты и конкуренты, а также возможный спрос, необходимо построить стратегию продвижения товара на рынок.

Учитывая результаты маркетинговых исследований и стратегические цели компании, выберите рекламные инструменты, способствующие достижению этих целей. Выбор обоснуйте.

Реклама, согласно преследуемым целям, может быть:

· информативная – должна создать первичный спрос на товар и играет огромную роль на начальной стадии продвижения товара;

· реклама как убеждение – особое значение имеет на стадии конкурентной борьбы при создании предприятием устойчивого спроса на определенную марку товара;

·   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 и т.д.
Средствами распространения рекламы могут быть:

· пресса (газеты, журналы, книги, справочники);

· печатная реклама (листовки, плакаты, каталоги, открытки, проспекты, визитные карточки и т.д.);

· наружная реклама (крупногабаритные плакаты, электрифицированные панно, пространственные конструкции, баннеры, призматроны);

· реклама на транспорте (внутренняя и наружная);

· экранная реклама (кино- и телереклама, слайды);

· радиореклама;

· интернет-реклама;

· прямые телефонные звонки и т.д.

Методами стимулирования продаж могут быть:
· самплинг – бесплатное распространение образцов;

· купоны – дают право на обговоренную экономию при покупке конкретного товара;

· премии – товар, предлагаемый по довольно низкой цене или бесплатно в качестве поощрения за покупку другого товара;

· скидки;

· кредиты – в виде рассрочки, отсутствия первоначального взноса и т.п.;

· конкурсы;

· демонстрации и экспозиции товара в местах продаж и т.д.

ТРЕБОВАНИЯ К СОДЕРЖАНИЮ И ОФОРМЛЕНИЮ ОТЧЕТА
После прохождения производственной практики студент оформляет текстовый отчёт, в котором обобщает результаты практики.

В текстовом отчёте должен быть представлен текст заданий и дан развернутый ответ на каждое из них.

Структура текста отчета:
· титульный лист (Бланк «Титульный лист»);    

· содержание;
· текстовая часть отчета –от 15 до 30 стр.; 
· список использованных источников; 

· приложения.

В качестве приложения к отчету по практике обучающийся может, при необходимости, приложить графические, аудио-, фото-, видео-, материалы, наглядные образцы изделий, подтверждающие практический опыт, полученный на практике.

Текст работы следует печатать, соблюдая следующие требования:

· поля: левое - 30 мм, правое -15 мм, верхнее и нижнее – 20 мм;

· шрифт - 14 кегль, Times New Roman;

· межстрочный интервал – полуторный;

· отступ красной строки – 1,25;

· выравнивание основного текста по ширине.

К текстовому отчету должны быть приложены следующие документы

- согласие о прохождении практики в профильной организации (Бланк «Согласие»);

- договор по практической подготовке (Бланк «Договор»);

- задание на производственную практику (Бланк «Задание на практику»);

- дневник практики (Бланк «Дневник практики»);

- аттестационный лист, содержащий сведения об уровне освоения обучающимся профессиональных и общих компетенций (Бланк «Аттестационный лист»).

Все необходимые бланки размещены в соответствующем разделе СДО.

Отчётная документация по производственной практике сдается в электронном виде через личный кабинет обучающегося в СДО не позднее последнего дня практики, без последующего предоставления в бумажном варианте.
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ПРИЛОЖЕНИЯ
 Приложение 1
	Частное профессиональное образовательное учреждение 

 «ФИНАНСОВО-ЭКОНОМИЧЕСКИЙ КОЛЛЕДЖ»


ЗАДАНИЕ НА ПРОИЗВОДСТВЕННУЮ ПРАКТИКУ 


	

	(ФИО студента, группа)

ПМ.01. Проведение исследований для создания и реализации рекламного продукта


	(индекс и наименование профессионального модуля)



	(место прохождения практики: наименование юридического лица)

	(период прохождения практики)


Перечислить задания 

Задания, подтверждающие освоение профессиональных компетенций:
Ознакомиться с маркетинговой деятельностью компании – места практики, представить анализ, включая характеристику компании, товаров/услуг,  провести исследование и анализ рынка, в т.ч. провести маркетинговое исследование по выявлению требований целевых групп потребителей, предложить маркетинговую стратегию и рекламу, обосновав свой выбор рекламных инструментов  (ПК 1.1, 1.2, 1.3, 1.4).
Студент __________________________   _________________________

                                               (Ф.И.О.)                                                                     (подпись)

Приложение 2 
	Частное профессиональное образовательное учреждение 

 «ФИНАНСОВО-ЭКОНОМИЧЕСКИЙ КОЛЛЕДЖ»


ОТЧЕТ ПО ПРАКТИКЕ

	Производственная практика

	(указать вид практики)

ПМ.01. Проведение исследований для создания и реализации рекламного продукта


	(индекс и наименование профессионального модуля)



	(место прохождения практики: наименование юридического лица)

	

	(период прохождения практики)


	Студента (ки)
	

	группы
	(ф.и.о. полностью в родительном падеже)



	
	(номер группы)

«____»__________________20__ г.

	Руководитель 
	

	
	(ф.и.о. полностью)

«____»__________________20__ г.

	Оценка
	

	
	

	
	(подпись руководителя (без расшифровки)


Пермь 20___

Приложение 3
Дневник практики

Ф.И.О. студента

Период прохождения практики________________________________________________

	Дата/период
	Выполняемая функция
	Оценка/

Подпись

руководителя практики

	
	Проведен инструктаж по технике безопасности, в т. ч. по пожарной безопасности и охране труда.

Подпись студента:______________________



	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Студент __________________________   _________________________

                                               (Ф.И.О.)                                                                     (подпись)

Руководитель практики 

_____________________  ___________________  __________________

(должность)
                  (Ф.И.О.)                                             (подпись)

МП

Приложение 4
	Частное профессиональное образовательное учреждение 

 «ФИНАНСОВО-ЭКОНОМИЧЕСКИЙ КОЛЛЕДЖ»


	аттестационный лист по практике

_____________________________________________________________________
Фамилия, Имя, Отчество

студент ___________ группы по специальности «___________________________»
прошел(а) производственную практику по профессиональному модулю
ПМ.01. Проведение исследований для создания и реализации рекламного продукта 

с «____» ___________ 20___ г. по «___» __________ 20___ г. в организации

__________________________________________________________________________________
(наименование организации)


	1. Оценка профессиональных компетенций по результатам прохождения практики:

	ПК
	Виды работ 
	Показатели оценки результата
	Оценка*

(Нужное обвести)

	ПК 1.1 Определять целевую аудиторию и целевые группы


	Маркетинговые исследования
	Характеристика ЦА. Сегментация ЦА
	5 4 3 2

	ПК 1.2 Проводить анализ объема рынка


	Маркетинговые исследования
	Определение объема рынка
	5 4 3 2

	ПК 1.3 Проводить анализ конкурентов


	Маркетинговые исследования
	Анализ конкурентов
	5 4 3 2

	ПМ 1.4 Осуществлять определение и оформление целей и задач рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий


	Маркетинговые исследования
	Анализ результатов маркетинговых исследований, определение маркетинговых целей и задач
	5 4 3 2

	*Критерии оценки освоения профессиональных компетенций:

«5»

студент демонстрирует высокий уровень знаний, выполняет требуемые виды работ уверенно и без ошибок, имеет  высокую мотивацию в выполнении профессиональных видов работ. 

«4»

студент демонстрирует высокий уровень знаний, выполняет требуемые виды работ неуверенно, с возникающими ошибками справляется самостоятельно, имеет высокую мотивацию в выполнении профессиональных видов работ.

«3»

студент демонстрирует достаточный уровень знаний, при выполнении работ допускает ошибки и исправляет их при помощи специалиста, мотивация при выполнении работ приемлемая.

«2»

не имеет знаний для выполнения указанного вида работ, отсутствует мотивация при выполнении профессиональных

работ



	Оценка общих компетенций по результатам прохождения практики:

	ОК
	Показатели оценки результата
	Оценка*

(Нужное обвести)

	ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам

	Оптимальный выбор способов решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам
	5 4 3 2

	ОК 02. Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности

	Использование современных средств поиска, анализа и интерпретации информации и информационных технологий для выполнения задач профессиональной деятельности
	5 4 3 2

	ОК 04. Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде

	Эффективное взаимодействие и работа в коллективе и команде
	5 4 3 2

	Дополнительные личностные качества:
	

	Рекомендуемая оценка по практике (на основании оценённых профессиональных и общих компетенций):
	


Подпись руководителя практики 

___________________/______________________ 

                                          ФИО, должность
МП

Приложение 5
С О Г Л А С И Е                                                                                                                                     обучающегося на обработку персональных данных в целях организации(прохождения) 
практической подготовки/практики

Субъект персональных данных (ФИО полностью): 

_________________________________________________________________________________

В соответствии с Федеральным законом от 27.07.2006 № 152-ФЗ «О персональных данных»

I. Настоящим даю согласие ЧПОУ  «ФИНАНСОВО-ЭКОНОМИЧЕСКИЙ КОЛЛЕДЖ» на обработку следующих персональных данных:

· фамилия, имя, отчество,

· данные паспорта или иного документа, удостоверяющего личность (при необходимости),

· номера контактных телефонов,

· документы, подтверждающие необходимость проведения практической подготовки/практики с учетом особенностей психофизического развития, индивидуальных возможностей и состояния здоровья (при необходимости). 
II. Я уведомлен(а), что оператором персональных данных является: ЧПОУ «ФИНАНСОВО-ЭКОНОМИЧЕСКИЙ КОЛЛЕДЖ» (614068, г. Пермь, юр. адрес: г. Пермь,  ул. Екатерининская, 141, учебный корпус: 614000, г. Пермь, ул. Дзержинского,1б). 

III. Я проинформирован(а) и выражаю согласие на автоматизированную, а также без использования средств автоматизации обработку моих персональных данных с целью  организации (прохождения) практической подготовки, практики: производственной, в том числе преддипломной практики. 

     IV. Я уведомлен(а) и даю согласие на перечень действий оператора с моими персональными данными: сбор; систематизация; накопление; хранение; уточнение (обновление, изменение), использование, передача (предоставление доступа) вышеуказанной информации организации

____________________________________________________________________________________________.

 (указывается полное наименование организации, где будет проходить  практическая подготовка, практика)

V. Я проинформирован(а) об используемых оператором способов обработки персональных данных, а именно: сбор; систематизация; накопление; хранение; уточнение (обновление, изменение), использование, передача (предоставление доступа) персональных данных вышеуказанной организации.

VI. Я проинформирован(а), что для отзыва моего согласия на обработку персональных данных мне необходимо направить оператору персональных данных личное заявление.

VII. Я уведомлен(а) и даю свое согласие на то, что ЧПОУ «ФИНАНСОВО-ЭКОНОМИЧЕСКИЙ КОЛЛЕДЖ» будет обрабатывать мои персональные данные и принимать решения порождающие юридические последствия как неавтоматизированным, так и автоматизированным способом.

Я подтверждаю, что, давая такое Согласие, я действую своей волей и в своих интересах.

Данное Согласие вступает в силу с момента его подписания и действует до дня его отзыва субъектом персональных данных в ЧПОУ  «ФИНАНСОВО-ЭКОНОМИЧЕСКИЙ КОЛЛЕДЖ» в соответствии с требованиями законодательства РФ. 

Согласие может быть отозвано мною в любое время на основании моего письменного заявления.

С моими правами и обязанностями в области защиты персональных данных ознакомлен(а). 

	 


	 
	 
	 
	"___"_______ 20___ г.

	подпись
	
	фамилия и инициалы
	
	дата заполнения
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