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1.ОБЩИЕ ПОЛОЖЕНИЯ 

Программа производственной практики разработана на основе Федерального 

государственного образовательного стандарта (далее ФГОС) по специальности СПО 42.02.01 

Реклама квалификация Специалист по рекламе и является частью профессиональных 

модулей: 

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

ПМ.02. Разработка и осуществление стратегического и тактического планирования 

рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий 

ПМ.03. Продвижение торговых марок, брендов и организаций в среде интернет средствами 

цифровых и коммуникационных технологий 

ПМ.04. Создание ключевых вербальных и визуальных сообщений, основных креативных 

решений и творческих материалов на основных рекламных носителях 

 

2. ПЕРЕЧЕНЬ ПЛАНИРУЕМЫХ РЕЗУЛЬТАТОВ ОБУЧЕНИЯ ПРИ ПРОХОЖДЕНИИ 

ПРАКТИКИ 

2.1. Место производственной практики в структуре программе подготовки специалистов 

среднего звена 

Программа производственной практики является частью программы подготовки 

специалистов среднего звена (далее ППССЗ) по специальности СПО 42.02.01 Реклама в 

части освоения основных видов профессиональной деятельности: 

 проведение исследований для создания и реализации рекламного продукта; 

 разработка и осуществление стратегического и тактического планирования 

рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий; 

 продвижение торговых марок, брендов и организаций в среде Интернет 

средствами цифровых коммуникационных технологий; 

 создание ключевых вербальных и визуальных сообщений, основных креативных 

решений и творческих материалов на основных рекламных носителях. 

Производственная практика проводится в учебных, учебно-производственных 

мастерских, лабораториях, учебных базах практики и иных структурных подразделениях 

Института, либо в организациях в специально оборудованных помещениях на основе 

договоров между организацией, осуществляющей деятельность по образовательной 

программе соответствующего профиля (далее – организация), и Институтом. 

Производственная практика проводится преподавателями дисциплин 

профессионального цикла. 

 

2.2. Цель и задачи производственной практики 

Производственная практика направлена на обобщение и систематизацию знаний и 

навыков работы по дисциплинам учебных циклов, а также профессиональных модулей. 

Производственная практика предусмотрена графиком учебного процесса в течение восьми 

недель в рамках профессиональных модулей специальности. 

Цель производственной практики: 

формирование в условиях реального производства общих и профессиональных 

компетенций, позволяющих успешно выполнять основные виды профессиональной 

деятельности. 

Задачи производственной практики: 

– закрепление и совершенствование приобретенных в процессе обучения и 

прохождения производственной практики профессиональных умений обучающихся по 

изучаемой профессии; 

– ознакомление с современными производственными процессами в организациях, 

соот- ветствующих профилю специальности; 

– приобретение навыков взаимодействия в профессиональном коллективе; 
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адаптация обучающихся к конкретным условиям деятельности организаций 

различных организационно-правовых форм. 

Поставленные цели достигаются путем знакомства обучающихся с работой 

различных предприятий, организаций, учреждений, независимо от их организационно - 

правовых форм. 

2.3. Результаты прохождения практики 

Результатом производственной практики является освоение компетенций (или их 

части):  

В ходе производственной практики обучающийся должен овладеть следующими 

видами деятельности: 

Вид профессиональной деятельности: Проведение исследований для создания и 

реализации рекламного продукта 

Выпускник, освоивший программу учебной практики по данному виду 

профессиональной деятельности, должен обладать следующими общими компетенциями 

(далее - ОК): 

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; 

Выпускник, освоивший программу учебной практики по данному виду 

профессиональной деятельности, должен обладать следующими профессиональными 

компетенциями (далее - ПК): 

ПК 1.1. Определять целевую аудиторию и целевые группы. 

ПК 1.2. Проводить анализ объема рынка. 

ПК 1.3. Проводить анализ конкурентов. 

ПК 1.4. Осуществлять определение и оформление целей и задач рекламных и 

коммуникационных кампаний, акций и мероприятий. 

Таким образом, в результате освоения программы учебной практики по данному 

виду профессиональной деятельности, обучающийся  должен: 

иметь практический опыт: 

- определения целевой аудитории и целевых групп; 

- проведения анализа объема рынка; 

- проведения анализа конкурентов; 

- определения и оформления целей и задач рекламных и коммуникационных 

кампаний, акций и мероприятий. 

 

уметь: 

- выявлять и эффективно искать информацию, необходимую для решения задачи 

и/или проблемы; 

- анализировать, чтобы лучше понимать рынок, на котором работает компания; 

действия конкурентов; целевую аудиторию потребителей и её особенности принятия 

решений о покупке; результаты продвижения и продаж; 

- распознавать задачу и/или проблему в профессиональном и/или социальном 

контексте; 

- анализировать, чтобы лучше понимать рынок, на котором работает компания; 

действия конкурентов; целевую аудиторию потребителей и её особенности принятия 

решений о покупке; результаты продвижения и продаж; 

 

знать:  

- основные источники информации  и ресурсы для решения задач и проблем  в 

профессиональном и/или социальном контексте. 
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Вид профессиональной деятельности: Разработка и осуществление 

стратегического и тактического планирования рекламных и коммуникационных 

кампаний, акций и мероприятий 

Выпускник, освоивший программу учебной практики по данному виду 

профессиональной деятельности, должен обладать следующими общими компетенциями 

(далее - ОК): 

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.  

Выпускник, освоивший программу учебной практики по данному виду 

профессиональной деятельности, должен обладать следующими профессиональными 

компетенциями (далее - ПК), соответствующими основным видам деятельности согласно  

ФГОС СПО: 

ПК 2.1. Проводить стратегическое и тактическое планирование рекламных и 

коммуникационных кампаний, акций и мероприятий. 

ПК 2.2. Предъявлять результаты стратегического и тактического планирования 

рекламных и коммуникационных кампаний, акций и мероприятий в установленных 

форматах 

Таким образом, в результате освоения программы учебной практики по данному 

виду профессиональной деятельности, обучающийся  должен: 

Иметь практический опыт: 

- стратегического и тактического планирования рекламных и коммуникационных 

кампаний, акций и мероприятий; 

- использования современных средств поиска, анализа и интерпретации информации, 

и информационных технологий для выполнения задач профессиональной деятельности. 

Уметь: 

 - находить компромиссное решение при разработке рекламных и коммуникационных 

кампаний и акций, в том числе, организации BTL-акций; 

- разрабатывать план и бюджет рекламной кампании, формировать медиаплан; 

- налаживать конструктивный контакт с заказчиком; 

Знать:  

- методы и способы проектирования и  проведения рекламных и коммуникационных 

кампаний. 

 

Вид профессиональной деятельности: Продвижение торговых марок, брендов и 

организаций в среде Интернет средствами цифровых коммуникационных технологий  

Выпускник, освоивший программу учебной практики по данному виду 

профессиональной деятельности, должен обладать следующими общими компетенциями 

(далее - ОК): 

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.  

Выпускник, освоивший программу учебной практики по данному виду 

профессиональной деятельности, должен обладать следующими профессиональными 

компетенциями (далее - ПК), соответствующими основным видам деятельности согласно  

ФГОС СПО: 

ПК 3.1. Разрабатывать стратегии продвижения бренда в сети Интернет. 

ПК 3.2. Разрабатывать рекламные кампании бренда в сети Интернет. 
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ПК 3.3. Проводить рекламную кампанию инструментами поисковой оптимизации, 

контекстно-медийной рекламы и маркетинга в социальных сетях. 

 

Таким образом, в результате освоения программы учебной практики по данному 

виду профессиональной деятельности, обучающийся  должен: 

Иметь практический опыт: продвижения торговых марок, брендов и организаций в 

среде Интернет средствами цифровых коммуникационных технологий. 

Уметь: 

- разрабатывать стратегию и выбирать площадку для рекламной кампании в 

инетернете; 

- планировать контекстную рекламную кампанию в плане выбора первоначальных 

настроек; 

-  запускать кампанию в интернете и осуществлять текущее изучение ее 

эффективности; 

Знать:  

 - специфику механизма торгового бренда; 

- новейший опыт (как зарубежный, так и отечественный) формирования и 

продвижения бренда с помощью он- лайн технологий; 

 

Вид профессиональной деятельности: Создание ключевых вербальных и 

визуальных сообщений, основных креативных решений и творческих материалов на 

основных рекламных носителях 

Выпускник, освоивший программу учебной практики по данному виду 

профессиональной деятельности, должен обладать следующими общими компетенциями 

(далее - ОК): 

ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности 

применительно к различным контекстам; 

ОК 05. Осуществлять устную и письменную коммуникацию на государственном 

языке Российской Федерации с учетом особенностей социального и культурного контекста. 

ОК 09. Пользоваться профессиональной документацией на государственном и 

иностранном языках.  

Выпускник, освоивший программу учебной практики по данному виду 

профессиональной деятельности, должен обладать следующими профессиональными 

компетенциями (далее - ПК), соответствующими основным видам деятельности согласно  

ФГОС СПО: 

ПК 4.1. Разрабатывать творческие рекламные решения для достижения целей 

креативной стратегии рекламной/коммуникационной кампании. 

ПК 4.2. Разрабатывать творческие рекламные решения в целях тактического 

планирования рекламной коммуникационной кампании. 

ПК 4.3. Проводить разработку и размещение   рекламного контента для продвижения 

торговой марки/бренда/организации в сети Интернет. 

Таким образом, в результате освоения программы учебной практики по данному 

виду профессиональной деятельности, обучающийся  должен: 

Иметь практический опыт:  
- создания ключевых вербальных и визуальных сообщений, основных креативных 

решений и творческих материалов на основных рекламных носителях. 

Уметь: 

- создавать креативные продукты, производить видеорекламу, фотоизображения, 

полиграфическую продукцию; 

- применять основные графические программы для разработки рекламного носителя и 

владеть элементарными навыками верстки; 

- настраивать контекстную и таргетированную рекламу. 
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Знать:  

 - приемы и методы проектирования  рекламного продукта; 

- офисные компьютерные программы, приложения и интернет сервисы 

маркетингового назначения. 

 

3. ОБЪЕМ ПРАКТИКИ И ЕЕ ПРОДОЛЖИТЕЛЬНОСТЬ В АКАДЕМИЧЕСКИХ ИЛИ 

АСТРОНОМИЧЕСКИХ ЧАСАХ, В НЕДЕЛЯХ 

Практика является обязательным разделом ППССЗ. Она представляет собой вид 

учебных занятий, обеспечивающих практико-ориентированную подготовку 

обучающихся. При реализации программы подготовки специалистов среднего звена 

предусматривается два вида практики: учебная и производственная. 

Общий объем времени на проведение производственной  практики определяется 

ФГОС СПО и учебным планом образовательной организации. 

Производственная практика проходит непрерывно, так и путем чередования с 

теоретическими занятиями по дням (неделям) при условии обеспечения связи между 

содержанием производственной практики и результатами обучения в рамках модулей по 

видам профессиональной деятельности. 

Производственная практика проводится в рамках профессиональных модулей 

рассредоточено по семестрам 

Производственная практика, проводится при освоении обучающимися 

профессиональных компетенций в рамках профессиональных модулей и реализуются 

концентрированно. 

Производственная практика может проводиться в образовательном учреждении или 

на предприятии, согласно заключенному договору. 

Общая трудоемкость производственной практики  составляет: 

Профессиональный модуль Семестр Часы Недели 

ПМ.01. Проведение исследований для 

создания и реализации рекламного 

продукта  

4 36 1 

ПМ.02. Разработка и осуществление 

стратегического и тактического 

планирования рекламных и 

коммуникационных кампаний, акций и 

мероприятий 

4 72 2 

ПМ.03. Продвижение торговых марок, 

брендов и организаций в среде интернет 

средствами цифровых и 

коммуникационных технологий 

6 144 4 

ПМ.04. Создание ключевых вербальных 

и визуальных сообщений, основных 

креативных решений и творческих 

материалов на основных рекламных 

носителях 

6 36 1 
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4. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРАКТИКИ 

Руководитель практики от Института разрабатывает задание на практику каждого 

вида для каждого студента и согласовывает его с руководителем практики от организации, с 

которой заключен договор на организацию и проведение практики. Задание на практику 

выдается каждому студенту до начала проведения подготовительного этапа практики. 

Тематический план производственной практики 

Коды 

формируемых 

компетенций 

Наименование 

профессионального 

модуля 

Содержание учебного материала Объем времени, 

отводимый на 

практику 

ОК 1,2, ПК 

1.1–1.4. 

ПМ.01. Проведение 

исследований для 

создания и 

реализации 

рекламного продукта  

1. Знакомство с системой МИС предприятия 

2. Проведение кабинетных исследований по 

заданию руководителя практики 

3. Проведение анализа рынка. 

4. Знакомство с товарной стратегией фирмы 

5. Знакомство с ценовой политикой фирмы 

6. Знакомство с системой ФОССТИС фирмы 

7. Выполнение работ по заданию руководителя 

практики 

36 

ОК 1,2, ПК 

2.1, 2.2 

ПМ.02. Разработка и 

осуществление 

стратегического и 

тактического 

планирования 

рекламных и 

коммуникационных 

кампаний, акций и 

мероприятий 

1. Знакомство с коммуникационной политикой 

предприятия 

2. Проведение анализа рынка. 

3. Знакомство с системой ФОССТИС фирмы  

4. Знакомство с рекламной прродукцией фирмы 

5. Знакомство с BTL– технологиями, 

используемыми фирмой 

6. Выполнение работ по заданию руководителя 

практики  

72 

ОК 1,2, ПК 

3.1-3.3 

ПМ.03. 

Продвижение 

торговых марок, 

брендов и 

организаций в среде 

интернет средствами 

цифровых и 

коммуникационных 

технологий 

1. Ознакомление с особенностями маркетинговой 

деятельности конкретной компании, 

2. Являющейся местом прохождения практики; 

3. Выявление актуальных научных проблем и 

тенденций в прикладной области 

маркетингового управления; 

4. Участие в создании рекламы для интернет-

кампании (баннер, поисковая реклама); 

5. Участие в создании корпоративного или 

промо-сайта; 

6. Участие в создании сценария промоакции; 

7. Участие на этапе контроля за созданием 

рекламного продукта (продакшн) ; 

8. Участие на этапе анализа результатов 

тестирования рекламного продукта (претестинг 

и пост-тестинг) ; 

9. Участие в защите творческих разработок 

агентства перед заказчиком; 

10. Участие в согласовании творческой концепции 

с заказчиком; 

11. Создание своего творческого портфолио 

рекламно- информационных средств, 

выполненных в материале и с применением 

средств графического дизайна; 

12. Выполнение работ по заказу руководителя 

практики. 

144 

ОК 1,5,9, 

ПК 4.1.–4.3. 

ПМ.04. Создание 

ключевых 

вербальных и 

визуальных 

сообщений, 

основных 

креативных решений 

и творческих 

1. Ознакомление с особенностями маркетинговой 

деятельности конкретной компании, 

2. Изучение технических средств, программных  

продуктов, применяемых для создания 

оригинал-макетов.  

3. Ознакомление с технологическим процессом 

разработки и создания рекламных материалов.  

4. Формирование идеи, инсайта и творческой 

36 
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материалов на 

основных рекламных 

носителях 

концепции, развертывание рекламной 

кампании, выход рекламы, проверка 

результатов (обратная связь).; 

5. Разработка рекламных модулей для СМИ. 

6. Создание пакета рекламной продукции для 

заказчика; 

7. Работа с мультимедийными технологиями. 

Компьютерная графика; 

8. Выполнение работ по заказу руководителя 

практики. 

 

КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ ПРАКТИКИ 

 

Промежуточная аттестация по практике: дифференцированный зачет. 

Контроль и оценка результатов освоения производственной практики осуществляется 

руководителем практики от Института  в процессе наблюдения, а также по итогам 

выполнения обучающимся заданий. Оценка заданий производится очно, с участием 

экзаменуемого по 5-ти бальной системе. Оценка работы студента за практику основывается 

на качестве доклада, правильности оформления и качестве содержания отчёта, ответах на 

вопросы, деятельности в период практики. Оценка одновременно проставляется в зачётной 

книжке и зачётной ведомости. 

Критерии оценки: 

Оценка Критерий 

Отлично  Изложение материалов полное, последовательное, грамотное. 

Отчет написан аккуратно, без исправлений. Индивидуальное 

задание и задание по практике (задачи) выполнены. Приложения 

логично связаны с текстовой частью отчета. Отчет сдан в 

установленный срок. Программа практики выполнена. Отзыв 

положительный. 

Хорошо Изложение материалов полное, последовательное в соответствии 

с требованиями программы. Допускаются единичные 

грамматические и стилистические ошибки. Оформление 

аккуратное. Приложения в основном связаны с текстовой частью. 

Отчет сдан в установленный срок. Программа практики 

выполнена. Отзыв положительный. 

Удовлетворительно Изложение материалов неполное. Оформление не аккуратное. 

Текстовая часть отчета не везде связана с приложениями. Отчет 

сдан в установленный срок. Программа практики выполнена не в 

полном объеме. Отзыв положительный. 

Неудовлетворительно Изложение материалов неполное, бессистемное. Существуют 

ошибки, оформление неаккуратное. Приложения отсутствуют. 

Отчет сдан в установленный срок. Отзыв отрицательный. 

Программа практики не выполнена. 

 

Обучающиеся, не выполнившие без уважительной причины требования программы практики 

или получившие неудовлетворительную оценку, считаются имеющими академическую 

задолженность. В случае уважительной причины, студенты повторно направляются на 

практику, в свободное от учебы время. 

 

ПМ.01 

Задание 1. (ОК 1,2 ПК 1.1-1.4) 
1. Проанализировать фирменный стиль предприятия или организации (места практики или 

любого предприятия по выбору, имеющего разработанный фирменный стиль или его 
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элементы (логотип, фирменная полиграфическая продукция и другие рекламные материалы 

– носители фирменного стиля).  

При написании вывода указать основные принципы воплощения концепции с помощью 

графических средств на предприятии или в организации.  

Для анализа фирменного стиля предприятия использовать шкалу для оценки:  

0 – не соответствует параметру;  

1 – частично не соответствует параметру;  

2 – частично соответствует параметру;  

3 – соответствует параметру.  

Таблица - Анализ фирменного стиля предприятия 

Название организации   

Логотип   

Креативность и идея   

Соответствие фирменного стиля и целевой 

аудитории  

 

Цветовое решение   

Типографика - графический дизайн печатного 

текста  

 

Наличие фирменной документации   

Корпоративная визитная карточка   

Личная визитная карточка   

Фирменный бланк   

Фирменный конверт   

Итого   

2. Предложить рекомендации по совершенствованию фирменного стиля предприятия и 

предложить вариант ребрендинга логотипа. Задание выполняется средствами компьютерной 

графики в программе Illustrator или Photoshop, или программах с аналогичным 

функционалом, напр., Figma и Photopea. Пример макета-эскиза представлен в Приложении 6. 

ПМ.01 и ПМ.04 

Задание 2. (ОК 1,2,5,9; ПК 1.1-1.4; 4.1-4.4) 
Разработать дизайн – макет, оригинал-макет изображения для нанесения на фирменную 

ручку, обосновать выбор сувенирной ручки и способ нанесения логотипа и рекламного 

текста. Задание выполняется средствами компьютерной графики в программе Illustrator или 

Photoshop? или программах с аналогичным функционалом, напр., Figma и Photopea. Пример 

макета представлен в Приложении 7.  

Задание 3. (ОК 1,2,5,9; ПК 1.1-1.4; 4.1-4.4)  
Разработать макет календаря как носителя фирменного стиля, обязательным условием при 

разработке макета является создание рекламного текста для заполнения рекламного поля 

календаря. Задание выполняется средствами компьютерной графики в программе Illustrator 

или Photoshop, или программах с аналогичным функционалом, напр., Figma и Photopea.. 

Пример макета представлен в Приложении 8.  

Задание 4. (ОК 1,2,5,9; ПК 1.1-1.4; 4.1-4.4)  
Создать эскиз-макет стандартного рекламного щита - билборда с текстом рекламного 

сообщения. Задание выполняется средствами компьютерной графики в программе Illustrator 

или Photoshop, или программах с аналогичным функционалом, напр., Figma и Photopea. 

Пример представлен в Приложении 9.  

Задание 5.(ОК 1,2,5,9; ПК 1.1-1.4; 4.1-4.4)  
Разработать два варианта нестандартных, креативных бизнес-сувенира, обосновать выбор 

данного сувенира. Задание выполняется средствами компьютерной графики в программе 

Illustrator или Photoshop, или программах с аналогичным функционалом, напр., Figma и 

Photopea. Пример макета представлен в Приложении 10.  
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Примечание: все работы выполнить с использованием элементов фирменного стиля 

предприятия или организации – места прохождения практики.  

Представление рекламного продукта оформить в виде брендбука. Макеты приложить к 

отчету. 

Задание 6. Характеристика предприятия  (ОК 1,2, ПК.1.1-1.4.)  

Дать характеристику предприятия или организации (места практики или любого 

предприятия по выбору, информацию о котором вы можете найти в открытых источниках, 

или же указать данные только планирующегося бизнес-проекта, предприятия или 

организации):  

- Характеристика организации выбранного профиля: организационно-правовая форма, 

виды деятельности, организационная структура предприятия. Образец организационной 

структуры представлен в Приложении 11.  

- Анализ конкурентоспособности предприятия: SWOT-анализ, анализ конкурентов. 

Определить проблемы на предприятии или точки роста.  

- Основные направления рекламной деятельности: перечислить мероприятия и 

обосновать их выбор.  

ПМ.02 

Задание 7. Разработка рекламной кампании для предприятия (ОК 1,2, ПК.2.1., 2.2.)  

1. Разработать и провести рекламную кампанию по устранению проблем на 

предприятии или рекламную кампанию, способствующую развитию предприятия.  

 

При планировании рекламной кампании указать основную концепцию рекламной 

кампании в рамках маркетинговой стратегии, направленной на решение выявленных 

проблем или точек роста, ее цель и задачи, источники финансирования, преимущества для 

целевой аудитории.  

- Разработать медиаплан с помощью диаграммы Ганта, образец которой представлен в 

Приложении 12.  

- Разработать финансовый план рекламной кампании, включая доходную и расходную 

части.  

 

Расходная часть представляет расчет затрат на изготовление и размещение рекламной 

продукции (смета расходов) и затраты, связанные с источниками финансирования (кредит и 

т.д.). Доходная часть включает основные финансовые показатели – выручка, затраты, чистая 

прибыль, рентабельность.  

- Рассчитать экономическую эффективность рекламной кампании и срока окупаемости.  

- Провести рекламную кампанию и предоставить отчет о ее результатах (при 

возможности).  

Задание 8. Подготовка документов для регистрации авторского права на 

рекламный продукт (ОК 1,2, ПК.2.1., 2.2)  

1. Написать статьи Гражданского кодекса Российской Федерации, регламентирующих 

авторское право на средства индивидуализации юридических лиц, товаров, работ, услуг и 

предприятий.  

2. Составить алгоритм регистрации товарного знака (ТЗ) предприятия, который 

включает прохождение пяти этапов с подготовкой требуемого пакета документации для 

предприятия, являющегося местом прохождения практики.  

Этапы  Характеристика пакета документов для 

предприятия  

Разработка и изготовление товарных 

обозначений с утверждением категорий 

МКТУ 

 

Проверка товарного обозначения с 

доказательством его уникальности  
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Оплата государственных пошлин, требуемых 

для регистрации ТЗ  

Сбор необходимой документации в ФИПС  

 

Получение официальной бумаги, 

свидетельствующей о законной регистрации 

ТЗ  

 

 

3. Заполнить заявление на регистрацию товарного знака предприятия. Персональные 

данные в заявлении можете указать рандомно.  

Заявка на регистрацию ТЗ подается в 2-х экземплярах, причем один из них 

предоставляется под кодовой отметкой 540 с помощью воссоздания с применением 

компьютера или посредством вклеивания изображений (фото, типографских оттисков), 

которые выполнены на плотных бумажных листах размерами 8×8 см.  

2-й экземпляр подаваемого товарного обозначения следует предоставить в 

приложении, которое необходимо подписать.  

Изображение знака должно быть качественно исполненным графически, что 

позволяет его воссоздавать средствами для копирования. При этом цветовое решение 

обозначения должно совпадать с тем оттенком либо сочетанием тонов, в котором 

запрашивается госрегистрация ТЗ.  

Форма заявления представлена в Приложении 13.  

Образец оформления заявки в Приложении 14.  

4. Заполнить согласие на обработку персональных данных. Персональные данные 

можете указать рандомно. Форма для заполнения представлена в Приложении 15.  

5. Описать товарный знак - уникальное обозначение (коммерческий образ), который 

может быть в графическом, словесном (название), буквенном или даже звуковом виде. 

Важно, чтобы он сам или его компоненты не были использованы до этого в других торговых 

марках.  

 

Описание ТЗ фиксируется в заявке под кодовой отметкой 571. Оно предусмотрено для 

разъяснения сути ТЗ и помогает идентифицировать заявленное обозначение.  

Описание включает важные характеристики ТЗ, включая его тип (словесный, 

позиционный, голографический и т.д.), его составные элементы, смысловую суть 

обозначения в комплексе и значение каждого отдельно взятого компонента.  

В тех случаях, когда словесное выражение не несет особой смысловой нагрузки, 

следует отметить способ его формирования. К примеру, 1-е слоги слов, сокращенные 

варианты слов, выдуманные слова и т.п.  

Если словесное обозначение представляет собой устаревшее слово, составную часть 

специфической терминологии или малознакомое название, то обязательно нужно пояснить 

его смысл.  

При использовании словесного ТЗ на иностранном языке следует дополнить его 

транскрипцией русскими буквами и переводом, если обозначение несет определенную 

смысловую нагрузку.  

Применение изобразительного ТЗ предусматривает детальное разъяснение всех 

составных компонентов с фиксацией смыслового значения, если оно предусмотрено.  

В тех случаях, когда изобразительный ТЗ имеет абстрактные особенности, следует 

указать, что они обозначают.  

Если зарегистрируется товарный знак в виде звука (звуковой ТЗ), то нужно описать 

звук, комбинацию звуков, а также их характерные особенности и зафиксировать воссоздание 

звуков в виде нот или частотной диаграммы.  

В случае составления заявки на ТЗ светового типа следует приложить описания 

световых сигналов, их очередность, продолжительность свечения и другие особенности.  
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При регистрации ТЗ обонятельного типа следует представить описание особенностей 

запахов и химически формул соединений, характеризующих запах.  

6. Составить перечень категорий МКТУ (Международной классификации товаров и 

услуг), с которыми будет связано применение этого типа товарного знака.  

К заявке на регистрацию ТЗ следует приложить список товаров или услуг, которые 

имеют прямое отношение к соответствующей госрегистрации ТЗ.  

Под кодовой отметкой 511 следует указать номер категории Международной 

классификации товаров и услуг с фиксацией наименований продуктов или услуг, связанных 

с получением госрегистрации ТЗ. При этом названия продукции, которые отмечены в 

Международной классификации товаров и услуг, следует обозначать четкими 

определениями, что способствует удобству идентификации продукции.  

Для составления перечня категорий МКТУ следует использовать интернет-ресурс 

http://www.mktu.info/.  

Образец составления перечня категорий МКТУ представлен в Приложении 16.  

7. Составить смету расходов по регистрации ТЗ, используя интернет-ресурсы. 

Образец сметы представлен в Приложении 17.  

 

 
 

Задание 9. Составление делового письма (ОК 1,2, ПК.2.1., 2.2)  
1. Составить проект письма о согласовании макетов разработанного рекламного продукта. 

Персональные данные можете указать рандомно.  

2. Составить проект сопроводительного письма о направлении пакета документации для 

регистрации авторского права (см. Задание 3). Персональные данные можете указать 

рандомно. 

Задание 10: Разработка маркетинговой части бизнес-плана  

(ОК 1,2, ПК 2.1, 2.2)  
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:  

Резюме бизнес-плана  
В переводе с французского резюме означает краткий вывод из сказанного. Этот раздел 

может быть написан только после завершения работы над самим бизнес-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.  

Резюме должно содержать следующие данные:  
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- идеи, цели, суть проекта;  

- особенности предлагаемых товаров (услуг, работ) и их конкурентные преимущества 

в сравнении с аналогичной продукцией конкурентов;  

- стратегия и тактика достижения поставленных целей;  

- квалификация персонала и особенности ведущих менеджеров.  

 

В бизнес-плане желательно сформулировать миссию предприятия. Определение 

миссии позволяет убедить партнеров, сотрудников, клиентов, инвесторов в необходимости и 

социальной значимости предприятия и его бизнеса, а также возможности его успешного 

развития.  

Для вновь создающихся фирм, миссия в обязательном порядке включается в бизнес-

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, объемах продаж, 

потребности в финансировании, финансовых результатах, которые ожидаются в результате 

реализации проекта. 

Характеристика компании  
Данный раздел бизнес-плана целесообразно структурировать следующим образом:  

- описание отрасли в целом и в регионе;  

- краткая характеристика предприятия (фирмы, организации, стартапа и пр.);  

- краткая историческая справка возникновения компании;  

- организационная структура предприятия;  

- описание команды 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:  

- предоставление необходимых обществу товаров (работ, услуг);  

- достижение передовых позиций в отрасли, на рынке;  

- увеличение доли рынка (%);  

- повышение качества выпускаемой продукции;  

- выход на новые рынки сбыта к ;  

- освоение новых видов товаров (услуг);  

- обеспечение конкурентоспособности продукции и удовлетворение спроса 

потребителей на продукцию;  

- развитие экспортной базы и содействие сбыту продукции на зарубежных 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 могут создаваться в 

форме:  

- хозяйственных товариществ;  

- хозяйственных обществ;  
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- 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 бизнес-плана необходимо дать четкое определение и описание 

тех видов продукции или услуг, которые будут предложены на рынок. 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 (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, производимая полностью из натуральных ингредиентов;  

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

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

 

При описании условий производства товара следует показать, какие изменения 

должны произойти на предприятии при освоении производства данного товара:  

- как меняется технология и потребуется ли новое оборудование (приспособление);  

- как меняются требования к квалификации работников, политика предприятия в 

области формирования кадрового потенциала;  

- меняются ли используемые материалы и их поставщики.  

 

Также необходимо подчеркнуть возможность совершенствования данной продукции 

(услуг) в будущем.  

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 будет пользоваться спросом на рынке;  

- слабые стороны товара;  

- характеристика спроса на данный товар;  

- предполагаемый срок жизненного цикла товара;  

- каким образом товар будет продаваться?  

- уровень цены и группа покупателей, которой он доступен;  

- каковы постоянные издержки, связанные с производством товара;  
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- защищен ли товар авторскими правами, товарными знаками, патентная ситуация.  

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).  

 

Исследование и анализ рынка  

Оценка рынка 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.  

Анализ рынка сбыта проводится поэтапно: 

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 будущих 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.  
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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 

(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.  

Анализ конкурентов  
Основной задачей данного этапа разработки бизнес-плана является анализ 

крупнейших производителей аналогичной продукции (услуги) с целью выработки тактики 

конкурентной борьбы.  

Знание конкурентов – ключ к планированию будущего успеха в 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.  

Для этого необходимо собрать следующую информацию о своих конкурентах:  

- Кто является крупнейшим 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: 

 
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:  
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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 нетспроса 

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.)  

Необходимо определить и описать маркетинговую стратегию бизнес-проекта.  
Когда определена маркетинговая стратегия, основные клиенты и конкуренты, а также 

возможный спрос, необходимо построить стратегию продвижения товара на рынок.  

Одним из основных способов продвижения товара на рынке является реклама. 

Специфика рекламной политики зависит от особенностей предприятия.  

В бизнес-плане необходимо предложить стратегию рекламной кампании:  

- указать тип применяемой рекламы (товарная, фирменная);  

- выбрать средства распространения рекламы (рекламоносители).  

 

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.  

 

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);  
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- радиореклама;  

- интернет-реклама;  

- прямые телефонные звонки.  

Методы стимулирования продаж 

Стимулирование сбыта достигается путем стимулирующего воздействия на 

покупателей с помощью множества разнообразных средств, к числу которых можно отнести:  

- 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.  

 

Необходимо предложить методы стимулирования сбыта товаров (услуг) для 

рассматриваемого бизнес-проекта, описать их цели и задачи, основную идею и 

примерный план реализации.  

Организация послепродажного обслуживания клиентов  
Далее необходимо осветить вопросы, связанные с условиями гарантийного и 

послегарантийного обслуживания потребителей, с предоставлением круга услуг в каждом из 

этих видов обслуживания, структурой и месторасположением сервисных подразделений. 

Формирование общественного мнения (PR)  
Основная задача «паблик рилейшнз» (PR) – создание и сохранение имиджа 

предприятия. Для ее реализации используются следующие элементы:  

- пропаганда;  

- отклики прессы;  

- организация интервью с руководителями предприятия;  

- проведение дней открытых дверей;  

- проведение пресс-конференций;  

- издание фирменной литературы;  

- опубликование годовых отчетов предприятия;  

- лоббизм.  

 

Необходимо обратить внимание на разработку фирменного стиля, позволяющего 

обеспечить определенное единство всех изделий предприятия и противопоставить 

предприятие и его изделия конкурентам и их товарам.  

Фирменный стиль включает:  

- товарный знак;  

- логотип;  

- фирменный цвет;  

- фирменный комплект шрифтов;  

- фирменную одежду и т.п.  

 

Необходимо предложить PR - мероприятия для рассматриваемого бизнес-

проекта, описать их цели и задачи, основную идею и примерный план реализации. 

 

ПМ.04 
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Задание 11. (ОК 1,5,9, ПК 4.1.,4.2.,4.3)  

Рекламная фотография и корпоративный календарь  
Провести съемку рекламных фотографий и создать макет корпоративного квартального 

календаря с использованием этих фотографий. В календаре могут быть представлены 

рекламные портреты, рекламные натюрморты или рекламные фотографии другого жанра. 

Съемка фотографий для календаря может проводиться в студии или на натуре (на пленэре, в 

офисе, на производстве и т.д.)  

Задание 12. (ОК 1,5,9, ПК 4.1.,4.2.,4.3)  

Сценарий и рекламный видеоролик  
а) Написать сценарий рекламного видеоролика с указанием фабулы, действующих лиц и 

аудиоряда, использующегося в ролике. Сюжет ролика должен содержать завязку, 

кульминацию и развязку. Продолжительность ролика 30 - 45 секунд. Рекламируемый 

предмет или услуга могут быть существующими в реальности или вымышленными. 

б) Снять ролик и смонтировать его в любом удобном редакторе. Ролик должен 

проигрываться во всех стандартных проигрывателях.  

в) Разместить рекламный ролик в облачном хранилище, в отчет вставить ссылку на 

хранилище для просмотра ролика.  

Примечание: Все задания – рекламные носители - выполнить для предприятия 

(организации), которое является местом практики студента или любого предприятия по 

выбору, информацию о котором вы можете найти в открытых источниках, или же указать 

данные только планирующегося бизнес-проекта, предприятия или организации. В случае 

прохождения практики в рекламной компании, задание может выполняться для контрагентов 

данного рекламного предприятия (непосредственных заказчиков рекламы). 

 

ПМ.03 

Задание 13 (ОК 1,2, ПК 3.1, 3.2, 3.3) Он-лайн консультирование клиента о 

предлагаемом товаре, услуге, презентация, переговоры  
Задание 13.1 Проведите консультации, в т.ч. он-лайн, для постоянных и новых 

клиентов по ассортименту выпускаемой продукции и оказываемых услуг, основным их 

характеристикам. Особенности проведения консультаций, речевой модуль и их 

результативность отразите в отчете.  

Задание 13.2. Опишите алгоритм при работе менеджера по продажам с возражениями 

клиентов. Опишите, с какими возражениями наиболее часто сталкивается менеджер по 

продажам при работе с клиентами и его действия при этом. Заполните таблицу и представьте 

ее в отчете.  

Таблица 

Работа с возражениями 

 
Задание 13.3  
Поучаствуйте в проведении презентаций и переговоров. Составьте речевой модуль 

для презентации или переговоров. Речевой модуль, оособенности проведения и 

результативность отразите в отчете.  

Задание 13.4.  
Приведите примеры речевых модулей для ответов на сложные вопросы, приведенные 

в таблице. Представьте заполненную таблицу в отчете.  
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Таблица  

Работа со сложными вопросами клиентов 

 
 

 

Задание 14 (ОК 1,2, ПК 3.1, 3.2, 3.3) Заключение договора  
Задание 14.1. Поучаствуйте в заключении договоров на изготовление/размещение 

рекламы по действующим на месте практики условиям и прейскурантам. Опишите процесс 

подготовки и заключения договора.  

В случае, если компания, на базе которой Вы проходите практику, не может 

предоставить данные для подготовки и заключения договора, то опишите стандартный 

алгоритм подготовки и заключения договора на изготовление/размещение рекламы.  

Задание 14.2.  
Составьте договор, используя бланки и данные компании, на базе которой Вы 

проходите практику, или подготовьте бланк самостоятельно и заполните договор, используя 

следующие данные:  

Карточки предприятий 

 
2. Условия договора:  
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Заказчик желает разместить рекламный ролик длительностью 30 секунд перед 

началом киносеанса. Рекламный ролик должен предоставить заказчик.  

Внесите сторонам предложение о стоимости работ и порядке расчетов; порядке сдачи-

приемки работ; ответственности сторон; форс-мажорных обстоятельствах; и прочих 

условиях договора, сроке его действия и юридических адресах сторон; укажите перечень 

услуг по организации и проведению рекламной кампании, их объем, сроки и места 

проведения, сметная стоимость рекламной кампании и иные условия организации и 

проведения рекламной кампании.  

При выполнении этого задания вы можете воспользоваться бланком договора из 

Приложения 18.  

Заполненный договор представьте в отчете.  

ПМ.02 

Задание 15 (ОК 1,2 ПК 2.1,2.2) Отчет по продажам. Конверсия. KPI  
Задание 15.1. Представьте в отчете расчет конверсии воронки продаж на основе 

имеющихся данных. Рассчитайте конверсию на первом уровне и итоговую конверсию 

воронки продаж, если известно, что:  

Рекламу компании увидели 15 000 человек;  

Из числа увидевших позвонили в компанию 2 800 человек;  

Из числа позвонивших пришли в магазина 765 человек  

В магазине 428 человек совершили покупки.  

Представьте в отчете расчет конверсии воронки продаж на основе имеющихся 

данных. Рассчитайте конверсию на первом уровне и итоговую конверсию воронки продаж, 

если известно, что:  

Рекламу компании увидели 350 000 человек;  

Из числа увидевших пришли в магазина 145 000 человек;  

В магазине 49 528 человек совершили покупки  

 

Пример расчета конверсии по уровням воронки продаж:  

Представьте, что у вас есть интернет-магазин, и у него в подписчиках имеется 10 тыс. 

человек. Учитывая то, что в последний период продажи упали, вы решаете повысить их 

уровень посредством подписчиков. Для этого каждому подписчику вы высылаете по письму, 

где рассказываете о своем предложении, и ждете обратной связи.  

Предположим, что на втором этапе ответ вам прислали 1 000 человек, которые хотят 

задать некоторые вопросы, уточнить непонятные моменты, узнать о скидках и т.п. Другими 

словами, 1 000 потенциальных клиентов заинтересованы в вашем предложении, но 

заключить сделку пока не готовы. Давайте посчитаем, какова конверсия этого этапа воронки 

продаж: 10 000/1 000*100% = 10%. В итоге конверсия второго этапа равна 10%.  

Как только 1 000 человек уточнили информацию, осталось 100 человек, обещавших 

обдумать все еще раз. Остальные отсеялись и ваше предложение не рассматривают. Таким 

образом, после несложных математических расчетов конверсия третьего этапа составит 1%.  

Идем далее и видим, что до четвертого этапа дошло только 10 человек, возражения 

которых еще придется отработать, но они уже готовы совершить покупку. Конверсия 

четвертого этапа составляет 0,1%.(Рисунок 1). 
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Несложно увидеть, что показатели конверсии очень малы. Но чтобы изменить данную 

ситуацию, вам нужно подумать о том, что вы сделали не так на втором или третьем этапе, 

когда отсеивается основная масса клиентов. И, уже найдя недостатки в своей работе, вы 

сможете скорректировать действия, а значит, увеличить показатели конверсии и прибыль.  

Если вы не будете пренебрегать применением воронки продаж, то уже совсем скоро 

сможете убедиться в ее эффективности в качестве инструмента, приводящего к отличным 

результатам и высоким доходам. Разобраться же в ней совсем несложно – это лишь дело 

практики, но за вами, как мы понимаем, дело не заржавеет.  

Задание 15.2. 

Представьте в отчете, какие показатели KPI (Key Performance Indicators) применяются 

в компании, на базе которой Вы проходите практику, с целью мотивации менеджеров по 

продажам.  

Перечислите и охарактеризуйте показатели отчета по продажам. Сделайте анализ 

продаж компании за год и на основе полученных данных разработайте рекомендации по 

стимулированию продаж для менеджеров на основе внедрения показателей KPI (Key 

Performance Indicators). Ваш ответ должен быть обоснован.  

В случае, если компания, на базе которой Вы проходите практику, не может 

предоставить данные отчета по продажам, то воспользуйтесь данными Таблицы 5. 
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Задание 15.3 Составьте личный отчет по продажам. Проанализируйте показатели 

эффективности продаж. Личный отчет по продажам представьте в отчете по практике. При 

наличии достаточных данных рассчитайте KPI и конверсию воронки личных продаж.  

Примечание: Все задания (необходимо выполнить по данным компании, которая 

является местом практики студента или указать данные только планирующегося 

бизнес-проекта, стартапа, предприятия или организации. 
 

5. ФОРМЫ ОТЧЕТНОСТИ ПО ПРАКТИКЕ 

Аттестация по итогам производственной практики проводится с учетом (или на 

основании) результатов ее прохождения, подтверждаемых документами соответствующих 

организаций. 

По результатам практики обучающимся составляется отчет с соблюдением типового 

содержания, который утверждается организацией (приложение №1). В период прохождения 

практики согласно полученному заданию (Приложение 2) обучающимся ведется дневник 

практики (приложение № 3).  

Требования к содержанию и оформлению отчета 

 

В текстовом отчёте должны быть представлен текст самого задания и ответ на него. 

Структура отчета: 

 титульный лист (приложение 1); 

 содержание; 

 ведение 1 – 2стр.; 

 текстовая и графическая часть отчета – от 10 стр.; 

 заключение 1 - 2 стр.; 

 список использованных источников; 

 приложения. 

В качестве приложения к отчету практики обучающийся оформляет графические, 

табличные, фото-, материалы, исходную документацию предприятия, подтверждающие 



25 

практический опыт, полученный на практике. 

По результатам практики руководителями практики от организации и от Института 

формируется аттестационный лист, содержащий сведения об уровне освоения обучающимся 

профессиональных компетенций (приложение №4), а также характеристика па 

обучающегося по освоению общих компетенций в период прохождения практики 

(приложение № 5). 

Практика завершается дифференцированным зачетом при условии положительного 

аттестационного листа по практике руководителей практики от организации и от Института 

об уровне освоения профессиональных компетенций; наличия положительной 

характеристики организации на обучающегося по освоению общих компетенций в период 

прохождения практики; полноты и своевременности представления дневника практики и 

отчета о практике в соответствии с заданием на практику. 

Оценка за практику выставляется в ведомость и заносится в зачетную книжку 

студента за подписью руководителя практики от Института. 

Студенты, не выполнившие программу практики по уважительной причине, 

направляются, на практику вторично, в свободное от учебы время. 

Обучающиеся, не прошедшие практику или получившие неудовлетворительную 

оценку, не допускаются к прохождению государственной итоговой аттестации. 

 

6. ПЕРЕЧЕНЬ УЧЕБНОЙ ЛИТЕРАТУРЫ И РЕСУРСОВ СЕТИ "ИНТЕРНЕТ", 

НЕОБХОДИМЫХ ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ ПРАКТИКИ 

6.1 Основная литература 

ПМ.01 

1. Марусева, И. В. Менеджмент и маркетинг в сервисе (PR и реклама как 

инструментарий): учебное пособие: [16+] / И. В. Марусева, А. В. Кокарева; под общ. ред. И. 

В. Марусевой. – Изд. 2-е, перераб. – Москва; Берлин: Директ-Медиа, 2019. – 592 с.: ил., 

схем., табл. – Режим доступа: по подписке. – URL: 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=562282 . – Библиогр. в кн. – ISBN 978-5-4475-

9885-3. – Текст: электронный. 

2. Иванова, В. А. Исследования в маркетинге и рекламе: учебное пособие: [16+] / В. А. 

Иванова; Российская академия народного хозяйства и государственной службы при 

Президенте Российской Федерации. – Москва: Дело, 2019. – 114 с.: схем., табл., ил. – Режим 

доступа: по подписке. – URL: https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=612517. – 

Библиогр.: с. 75-76. – ISBN 978-5-85006-183-8. – Текст: электронный. 

3. Панкратов, Ф. Г. Основы рекламы: учебник / Ф. Г. Панкратов, Ю. К. Баженов, В. Г. 

Шахурин. – 18-е изд., стер. – Москва: Дашков и К°, 2022. – 538 с.: ил., табл. – Режим 

доступа: по подписке. – URL: https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=684499. – ISBN 

978-5-394-04791-6. – Текст: электронный. 

 

ПМ.02 

1. Бэддели, М. Медиапланирование и медиабаинг: очень краткое введение / М. Бэддели; 

под науч. ред. М. И. Левина; пер. на англ. Н. В. Шиловой; пер. с англ. И. М. Агеевой; 

Российская академия народного хозяйства и государственной службы при Президенте 

Российской Федерации. – Москва: Дело, 2022. – 208 с. – (Очень краткое введение). – Режим 

доступа: по подписке. – URL: https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=698656. – ISBN 

978-5-85006-405-1. – Текст: электронный. 

1. Бэддели, М. Организация и проведение рекламных и коммуникационных кампаний: 

очень краткое введение / М. Бэддели; под науч. ред. М. И. Левина; пер. на англ. Н. В. 

Шиловой; пер. с англ. И. М. Агеевой; Российская академия народного хозяйства и 

государственной службы при Президенте Российской Федерации. – Москва: Дело, 2022. – 

208 с. – (Очень краткое введение). – Режим доступа: по подписке. – URL: 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=698656. – ISBN 978-5-85006-405-1. – Текст: 



26 

электронный. 

2. Крайнов, Г. Н. Технология подготовки и реализации кампании по рекламе и связям с 

общественностью / Г. Н. Крайнов. — 2-е изд., стер. — Санкт-Петербург : Лань, 2023. — 372 

с. — ISBN 978-5-507-45867-7. — Текст : электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/288947 (дата обращения: 03.08.2023). — Режим 

доступа: для авториз. пользователей. 

2. Марочкина, С. С. Медиарилейшнз и медиапланирование: учебное пособие для 

студентов направления подготовки 42.03.01 «Реклама и связи с общественностью»: [16+] / С. 

С. Марочкина, И. Б. Шуванов, Е. В. Щетинина; Сочинский государственный университет. – 

Сочи: Сочинский государственный университет, 2020. – 46 с.: схем., ил., табл. – Режим 

доступа: по подписке. – URL: https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=618216. – 

Библиогр. в кн. – Текст: электронный. 

3. Марусева, И. В. Менеджмент и маркетинг в сервисе (PR и реклама как 

инструментарий): учебное пособие: [16+] / И. В. Марусева, А. В. Кокарева; под общ. ред. И. 

В. Марусевой. – Изд. 2-е, перераб. – Москва; Берлин: Директ-Медиа, 2019. – 592 с.: ил., 

схем., табл. – Режим доступа: по подписке. – URL: 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=562282. – Библиогр. в кн. – ISBN 978-5-4475-

9885-3. – Текст: электронный. 

ПМ.03 

1. Дымова, С.С. Введение в рекламу и PR: учебное пособие: [16+] / С.С. Дымова, В.С. 

Матюшкин, В.Ю. Филин; Институт бизнеса и дизайна. – Москва: Институт Бизнеса и 

Дизайна, 2019. – 130 с. – Режим доступа: по подписке. – URL: 

http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=572919  – Библиогр.: 122-123. – ISBN 978-5-

6042873-3-0. – Текст: электронный. 

2. Инновационный маркетинг : учебник : [16+] / И. А. Красюк, С. М. Крымов, Г. Г. 

Иванов, М. В. Кольган. – Москва : Дашков и К°, 2020. – 170 с. : ил., табл. – (Учебные издания 

для бакалавров). – Режим доступа: по подписке. – 

URL:https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=600310 – Библиогр. в кн. – ISBN 978-5-394-

03982-9. – Текст : электронный. 

3. Лунева, Е.А. Современные маркетинговые технологии: учебное пособие / Е.А. 

Лунева; Минобрнауки России, Омский государственный технический университет. – Омск: 

Омский государственный технический университет (ОмГТУ), 2017. – 112 с.: табл., ил. – 

Режим доступа: по подписке. – URL:http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=493360 – 

Библиогр. в кн. – ISBN 978-5-8149-2418-6. – Текст: электронный. 

4. Прохорова, М.В. Организация работы Интернет-магазина: практическое пособие / 

М.В. Прохорова, А.Л. Коданина. – 3-е изд. – Москва: Дашков и К°, 2020. – 333 с.: ил. – 

Режим доступа: по подписке. – URL:http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=573335 – 

Библиогр. в кн. – ISBN 978-5-394-03466-4. – Текст: электронный. 

ПМ.04 

1. Антипов, К. В. Основы рекламы: учебник / К. В. Антипов. – 5-е изд., стер. – Москва: 

Дашков и К°, 2021. – 326 с.: ил. – Режим доступа: по подписке. – URL: 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=684193. – ISBN 978-5-394-04207-2. – Текст: 

электронный. 

2. Панкратов, Ф. Г. Основы рекламы: учебник / Ф. Г. Панкратов, Ю. К. Баженов, В. Г. 

Шахурин. – 18-е изд., стер. – Москва: Дашков и К°, 2022. – 538 с.: ил., табл. – Режим 

доступа: по подписке. – URL: https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=684499 (дата 

обращения: 27.04.2023). – ISBN 978-5-394-04791-6. – Текст: электронный. 

3. Мелкова, С. В. Проектирование: графический фэшн-дизайн: учебное пособие для 

студентов, обучающихся по направлению подготовки 54.03.01 «Дизайн»: [16+] / С. В. 

Мелкова; отв. ред. сер. И. Л. Скипор; Кемеровский государственный институт культуры. – 

Кемерово: Кемеровский государственный институт культуры (КемГИК), 2019. – 142 с.: ил. – 

(КемГИК – подготовке кадров сферы культуры и искусства). – Режим доступа: по подписке. 

https://e.lanbook.com/book/288947
http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=493360
http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=573335
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– URL:https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=696684. – Библиогр.: с. 86-87. – ISBN 

978-5-8154-0487-8. – Текст: электронный 

3. Сафронова, Н. Б. Маркетинговые исследования: учебное пособие: [16+] / Н. Б. 

Сафронова. – 4-е изд., стер. – Москва: Дашков и К°, 2022. – 293 с.: ил., табл. – (Учебные 

издания для бакалавров). – Режим доступа: по подписке. – 

URL:https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=684403 (дата обращения: 27.04.2023). – 

Библиогр. в кн. – ISBN 978-5-394-04587-5. – Текст: электронный. 

 

Дополнительная литература 

ПМ.01,02 

1. Акулич, М. В. Интернет-маркетинг: учебник / М. В. Акулич. – 2-е изд., пересм. – 

Москва: Дашков и К°, 2021. – 346 с.: табл. – (Учебные издания для бакалавров). – Режим 

доступа: по подписке. – URL: https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=684274. – 

Библиогр. в кн. – ISBN 978-5-394-04250-8. – Текст: электронный. 

2. Гриценко, А. П. Реальный PR без бюджета в России: антология книг от практика: 

учебник: [16+] / А. П. Гриценко; Ростовский государственный экономический университет 

(РИНХ). – Ростов-на-Дону: Издательско-полиграфический комплекс РГЭУ (РИНХ), 2022. – 

253 с. – Режим доступа: по подписке. – URL: 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=700209. – ISBN 978-5-7972-2990-2. – Текст: 

электронный. 

3. Давыденко, Е. А. Маркетинг в информационном обществе=MARKETING IN THE 

INFORMATION SOCIETY: учебное пособие: [16+] / Е. А. Давыденко, М. А. Евневич. – 

Москва: Креативная экономика, 2018. – 169 с.: табл., граф., схем., ил. – Режим доступа: по 

подписке. – URL: https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=498917. – Библиогр. в кн. – 

ISBN 978-5-91292-228-2. – DOI 10.18334/9785912922282. – Текст: электронный. 

4. Поведение потребителей: учебник / под общ. ред. О. Н. Романенковой. —Москва: 

Вузовский учебник: ИНФРА-М, 2020. — 320 с. - ISBN 978-5-9558-0404-0. - Режим доступа: 

https://znanium.com/read?id=356056 

5. Поведение потребителей: Учебное пособие / С.Б. Алексина, Г.Г. Иванов. - М.: ИД 

ФОРУМ: ИНФРА-М, 2020 - 152 с. (Профессиональное образование). ISBN 978-5-8199-0580-

7. - Режим доступа: https://znanium.com/read?id=356130 

6. Шарков, Ф.И. Интегрированные коммуникации: массовые коммуникации и 

медиапланирование / Ф.И. Шарков, В.Н. Бузин; под общ. ред. Ф.И. Шаркова. – Москва: 

Дашков и К°, 2018. – 486 с.: ил – (Учебные издания для бакалавров). – Режим доступа: по 

подписке. – URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=112200. – Библиогр. в кн. – 

ISBN 978-5-394-01185-6. – Текст: электронный. 

7. Шпаковский, В.О. PR-дизайн и PR-продвижение: учебное пособие / В.О. 

Шпаковский, Е.С. Егорова. – Москва; Вологда: Инфра-Инженерия, 2018. – 453 с. – Режим 

доступа: по подписке. – URL:http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=493884. – Библиогр. 

в кн. – ISBN 978-5-9729-0217-0. – Текст: электронный. 

ПМ.03 

1. Акулич, М.В. Цифровой маркетинг: учебник / М.В. Акулич. – Москва: Дашков и К°, 

2020. – 352 с.: ил. – (Учебные издания для бакалавров). – Режим доступа: по подписке. – 

URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=573342 – Библиогр. в кн. – ISBN 978-5-394-

02474-0. – Текст: электронный. 

2. Крайнов, Г. Н. Технология подготовки и реализации кампании по рекламе и связям с 

общественностью / Г. Н. Крайнов. — 2-е изд., стер. — Санкт-Петербург : Лань, 2023. — 372 

с. — ISBN 978-5-507-45867-7. — Текст : электронный // Лань : электронно-библиотечная 

система. — URL: https://e.lanbook.com/book/288947 (дата обращения: 03.08.2023). — Режим 

доступа: для авториз. пользователей. 

3. Кулагин, В. Digital@Scale. Настольная книга по цифровизации бизнеса=Digital@Scale. 

How you can lead your business to the future with Digital@Scale: [12+] / В. Кулагин, А. 

https://znanium.com/read?id=356056
https://znanium.com/read?id=356130
https://e.lanbook.com/book/288947
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Сухаревский, Ю. Мефферт. – Москва: Интеллектуальная Литература, 2019. – 293 с.: ил. – 

Режим доступа: по подписке. – URL:http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=570404 – 

ISBN 978-5-6042320-7-1. – Текст: электронный. 

4. Моуат, Д. Видеомаркетинг. Стратегия, контент, производство=Video marketing 

strategy. Harness the power of online video to drive brand growth: [12+] / Д. Моуат; ред. Н. 

Ворыханова; пер. с англ. М. Мацковской. – Москва: Альпина Паблишер, 2019. – 402 с.: ил. – 

Режим доступа: по подписке. – URL:http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=570421 – 

Библиогр. в кн. – ISBN 978-5-9614-1567-4. – Текст: электронный. 

ПМ.04 

1. Леманн, Д. Р. Управление продуктом: учебник / Д. Р. Леманн, Р. С. Винер; ред. Л. Е. 

Миронова; пер. с англ. . – 4-е изд. – Москва: Юнити-Дана, 2017. – 719 с.: ил., табл., схем., 

граф. – (Зарубежный учебник). – Режим доступа: по подписке. – URL: 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=615808 (дата обращения: 27.04.2023). – 

Библиогр.: с. 714. – ISBN 978-5-238-01331-2. – Текст: электронный. 

2. Ткаченко, Н. В. Креативная реклама: технологии проектирования: учебное пособие / 

Н. В. Ткаченко, О. Н. Ткаченко; под ред. Л. М. Дмитриевой. – Москва: Юнити-Дана, 2017. – 

336 с. – (Азбука рекламы). – Режим доступа: по подписке. – URL: 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=684529. – ISBN 978-5-238-01568-2. – Текст: 

электронный. 

3. Овчинникова, Р. Ю. Дизайн в рекламе: основы графического проектирования: 

учебное пособие / Р. Ю. Овчинникова; ред. Л. М. Дмитриева. – Москва: Юнити-Дана, 2017. – 

239 с.: ил. – Режим доступа: по подписке. – URL: 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=684750. – ISBN 978-5-238-01525-5. – Текст: 

электронный. 

 

Нормативные акты 

1. Федеральный закон «О рекламе» от 13.03.2006 N 38-ФЗ (ред. от 08.03.2015) "О рекламе" (с 

изм. и доп., вступ. в силу с 25.05.2015) [Электронный ресурс]: режим доступа: справочно-

правовая система Консультант Плюс 20 

2. Федеральный закон от 18 июля 1995 г. № 108-ФЗ «О рекламе» (с изм.и доп. от 18 июня, 

14, 30 декабря 2001 г., 20, 22 августа, 2 ноября 2004 г.). 

 

 

6.2. Ресурсы сети Интернет 

 

1. ЭБС “Университетская библиотека онлайн»:  http:// biblioclub.ru 

2. Федеральный образовательный портал ЭСМ Экономика Социология Менеджмент  

www.aup.ru/ managemtnt / 

3. Список журналов ВАК.- [Электронный ресурс].- http://ores.su/ru/journals/vak/ 

4. Общий перечень периодики ЭБС.- [Электронный ресурс].- 

http://biblioclub.ru/index.php?page=razdel_red&sel_node=1380 

5. Справочно-правовая система «КонсультантПлюс» - http://www.consultant.ru  

6. Агентство консультаций и деловой информации «Экономика» // http://www.akdi.ru. 

7. Административно-управленческий портал www.aup.ru/managemtnt/ 

8. Группа компаний «Концепт» - Креативные дизайнерские решения (разработка 

сайтов любой сложности, фирменный стиль, полиграфическая и сувенирная 

продукция, наружная реклама и др.) - http://www.cnc.by ЭБС “Университетская 

библиотека онлайн»:  http:// biblioclub.ru 

9. Платформа, на которой дизайнеры размещают свои портфолио [Электронный ресурс]. 

— Режим доступа: https://dribbble.com. 

10. Русскоязычный ресурс для начинающих и практикующих дизайнеров, на котором 

размещены море статей, десятки уроков, обзоры и рецензии на книги, курсы и 

http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=570404
http://iprbookshop.ru/
http://biblioclub.ru/index.php?page=razdel_red&sel_node=1380
http://biblioclub.ru/index.php?page=razdel_red&sel_node=1380
http://www.consultant.ru/
http://www.akdi.ru/
http://www.aup.ru/managemtnt/
http://iprbookshop.ru/
https://dribbble.com/
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программы [Электронный ресурс]. — Режим доступа: https://infogra.ru. 

11. Вдохновение, новости и статьи о дизайне на сайте [Электронный ресурс]. — Режим 

доступа: https://pllsll.com/ 

12. Ресурс, рассказывающий о творчестве для креативных людей [Электронный ресурс]. 

— Режим доступа: https://say-hi.me. 

13. Уроки дизайна [Электронный ресурс]. — Режим доступа: https://tutsplus.com/ 

14. Паблик для дизайнеров [Электронный ресурс]. — Режим доступа: https://vk.com/psdeu 

15. Портфолио Behance, коллекция удачных примеров в любой сфере дизайна. 

[Электронный ресурс]. — Режим доступа: https://www.behance.net. 

16. Сайт с примерами хорошего дизайна для вдохновения. [Электронный ресурс]. — 

Режим доступа: https://www.designspiration.net. 

17. Портал для фотографов, иллюстраторов и писателей, а также социальная сеть 

художников [Электронный ресурс]. — Режим доступа: https://www.deviantart.com/ 

 

7. ОПИСАНИЕ МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЙ БАЗЫ, НЕОБХОДИМОЙ ДЛЯ 

ПРОВЕДЕНИЯ ПРАКТИКИ 

Материально-техническое обеспечение практики должно быть достаточным для 

достижения целей практики и должно соответствовать действующим санитарным и 

противопожарным нормам, а также требованиям техники безопасности при проведении 

учебных и научно-производственных работ. 

Студентам должна быть обеспечена возможность доступа к информации, 

необходимой для выполнения задания по практике и написанию отчета. 

Организации, учреждения и предприятия, а также учебно-научные подразделения 

Института должны обеспечить рабочее место студента компьютерным оборудованием, в 

объемах, достаточных для достижения целей практики. 

Оборудование производственной практики: 

- инструктивный материал; 

- бланковый материал; 

- комплект учебно-методической документации 

- другие материалы, используемые при прохождении практики 

Методическое обеспечение: 

- посадочные места по количеству обучающихся с возможностью выполнение лабораторных 

и практических занятий, включая как обязательный компонент практические задания с 

использованием персональных компьютеров; 

- рабочее место в компьютерном классе для каждого обучающегося; 

- необходимый комплект лицензионного программного обеспечения; 

- рабочее место преподавателя. 

 

https://infogra.ru/
https://pllsll.com/
https://say-hi.me/
https://tutsplus.com/
https://vk.com/psdeu
https://www.behance.net/
https://www.designspiration.net/
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ПРИЛОЖЕНИЕ 1 

УТВЕРЖДАЮ 

__________________________________ 

(наименование организации) 

__________________________________ 

 (должность лица, имеющего право подписи) 

 

____________   __________________________ 

(подпись)                (инициалы и фамилия) 

 

М.П. 

«___» ______________________20__г. 

 

ОТЧЕТ 

ПО ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРАКТИКЕ 

ПМ.01. ПРОВЕДЕНИЕ ИССЛЕДОВАНИЙ ДЛЯ СОЗДАНИЯ И РЕАЛИЗАЦИИ 

РЕКЛАМНОГО ПРОДУКТА ПМ.02. РАЗРАБОТКА И ОСУЩЕСТВЛЕНИЕ 

СТРАТЕГИЧЕСКОГО И ТАКТИЧЕСКОГО ПЛАНИРОВАНИЯ РЕКЛАМНЫХ И 

КОММУНИКАЦИОННЫХ КАМПАНИЙ, АКЦИЙ И МЕРОПРИЯТИЙ 

ПМ.03. ПРОДВИЖЕНИЕ ТОРГОВЫХ МАРОК, БРЕНДОВ И ОРГАНИЗАЦИЙ В 

СРЕДЕ ИНТЕРНЕТ СРЕДСТВАМИ ЦИФРОВЫХ И КОММУНИКАЦИОННЫХ 

ТЕХНОЛОГИЙ 

ПМ.04. СОЗДАНИЕ КЛЮЧЕВЫХ ВЕРБАЛЬНЫХ И ВИЗУАЛЬНЫХ СООБЩЕНИЙ, 

ОСНОВНЫХ КРЕАТИВНЫХ РЕШЕНИЙ И ТВОРЧЕСКИХ МАТЕРИАЛОВ НА 

ОСНОВНЫХ РЕКЛАМНЫХ НОСИТЕЛЯХ 

 

 

Обучающегося _________________________________________________________ 

                                                 (Ф.И.О. обучающегося) 

_______ курса_______________________ формы обучения 

 

учебная группа № ____________________ 

 

Место прохождения практики 

__________________________________________________________________ 

                 (указывается полное наименование организации в соответствии с уставом) 

 

Срок прохождения практики: с «__» _______ 20___ г. по «__» ______ 20___г. 

 

 

Руководители практики: 

 

 

От Института______________________________________________________ 

                                                              (Ф.И.О., должность) 

 

 

От организации ____________________________________________________ 

                                                                       (Ф.И.О., должность) 
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ТИПОВОЕ СОДЕРЖАНИЕ ОТЧЕТА ПО ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРАКТИКЕ 

 

1. ВВЕДЕНИЕ (цель, задачи производственной практики, объект практики – предприятие, 

предмет производственной практики).  

 

2. ОСНОВНАЯ ЧАСТЬ.  
 

Описываются этапы прохождения практики, согласно выданному заданию, 

выполненные работы и результаты, достигнутые в ходе практики. 

 

 

3. ЗАКЛЮЧЕНИЕ (выводы) 

В заключении подводятся итоги прохождения практики. 

 

4. СПИСОК ИСПОЛЬЗОВАННЫХ ИСТОЧНИКОВ И ЛИТЕРАТУРЫ 

 

 

5. ПРИЛОЖЕНИЯ 

 

 

 

Руководитель практики от Института 

 

 

 

________________               _________________        ___________________ 

               (должность)                        (подпись)                     (инициалы и фамилия) 

 

Руководитель практики  от организации 

 

 

 

________________               ________________         ___________________ 

    (должность)                        (подпись)                     (инициалы и фамилия) 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 2 

УРАЛЬСКИЙ СОЦИАЛЬНО-ЭКОНОМИЧЕСКИТЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ) 

ОБРАЗОВАТЕЛЬНОГО УЧРЕЖДЕНИЯ ПРОФСОЮЗОВ ВЫСШЕГО 

ОБРАЗОВАНИЯ «АКАДЕМИЯ ТРУДА И СОЦИАЛЬНЫХ ОТНОШЕНИЙ» 

 

 

Кафедра Экономики 

Специальность  
42.02.01 РЕКЛАМА 

ЗАДАНИЕ 

ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРАКТИКИ 

ПМ.01. ПРОВЕДЕНИЕ ИССЛЕДОВАНИЙ ДЛЯ СОЗДАНИЯ И РЕАЛИЗАЦИИ 

РЕКЛАМНОГО ПРОДУКТА ПМ.02. РАЗРАБОТКА И ОСУЩЕСТВЛЕНИЕ 

СТРАТЕГИЧЕСКОГО И ТАКТИЧЕСКОГО ПЛАНИРОВАНИЯ РЕКЛАМНЫХ И 

КОММУНИКАЦИОННЫХ КАМПАНИЙ, АКЦИЙ И МЕРОПРИЯТИЙ 

ПМ.03. ПРОДВИЖЕНИЕ ТОРГОВЫХ МАРОК, БРЕНДОВ И ОРГАНИЗАЦИЙ В 

СРЕДЕ ИНТЕРНЕТ СРЕДСТВАМИ ЦИФРОВЫХ И КОММУНИКАЦИОННЫХ 

ТЕХНОЛОГИЙ 

ПМ.04. СОЗДАНИЕ КЛЮЧЕВЫХ ВЕРБАЛЬНЫХ И ВИЗУАЛЬНЫХ СООБЩЕНИЙ, 

ОСНОВНЫХ КРЕАТИВНЫХ РЕШЕНИЙ И ТВОРЧЕСКИХ МАТЕРИАЛОВ НА 

ОСНОВНЫХ РЕКЛАМНЫХ НОСИТЕЛЯХ 

 

Обучающегося _________________________________________________________ 

                                                 (Ф.И.О. обучающегося) 

 

_______ курса_______________________ формы обучения 

 

учебная группа № ____________________ 

 

Место прохождения практики 

__________________________________________________________________ 

                 (указывается полное наименование организации в соответствии с уставом) 

 

Срок прохождения практики: с «__» _______ 20___ г. по «__» ______ 20___г. 

 

Цель и задачи практики: 

________________________________________________________________________________

____________________________________________________ 

 

Исходные данные: Программа и методические указания (при наличии) по 

производственной практике по профессиональному модулю: 

ПМ.01. ПРОВЕДЕНИЕ ИССЛЕДОВАНИЙ ДЛЯ СОЗДАНИЯ И РЕАЛИЗАЦИИ 

РЕКЛАМНОГО ПРОДУКТА ПМ.02. РАЗРАБОТКА И ОСУЩЕСТВЛЕНИЕ 

СТРАТЕГИЧЕСКОГО И ТАКТИЧЕСКОГО ПЛАНИРОВАНИЯ РЕКЛАМНЫХ И 

КОММУНИКАЦИОННЫХ КАМПАНИЙ, АКЦИЙ И МЕРОПРИЯТИЙ 

ПМ.03. ПРОДВИЖЕНИЕ ТОРГОВЫХ МАРОК, БРЕНДОВ И ОРГАНИЗАЦИЙ В 

СРЕДЕ ИНТЕРНЕТ СРЕДСТВАМИ ЦИФРОВЫХ И КОММУНИКАЦИОННЫХ 

ТЕХНОЛОГИЙ 

ПМ.04. СОЗДАНИЕ КЛЮЧЕВЫХ ВЕРБАЛЬНЫХ И ВИЗУАЛЬНЫХ СООБЩЕНИЙ, 

ОСНОВНЫХ КРЕАТИВНЫХ РЕШЕНИЙ И ТВОРЧЕСКИХ МАТЕРИАЛОВ НА 

ОСНОВНЫХ РЕКЛАМНЫХ НОСИТЕЛЯХ 
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Индивидуальное задание на практику: 

 

№ 

п/п Содержание практики 

Планируемые 

результаты 

 (ОК, ПК) 

   

   

   

 

Дата выдачи задания «_____» _____________20___г. 

 

Задание принял к исполнению«_____» _____________20___г. 

 

Срок сдачи отчета: _______________________ 

 

 

Руководитель практики 

от Института ______________________________________________________ 

(Ф.И.О., должность) 

СОГЛАСОВАНО: 

Руководитель практики 

от организации ____________________________________________________ 

(Ф.И.О., должность) 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 3 

 

УРАЛЬСКИЙ СОЦИАЛЬНО-ЭКОНОМИЧЕСКИТЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ) 

ОБРАЗОВАТЕЛЬНОГО УЧРЕЖДЕНИЯ ПРОФСОЮЗОВ ВЫСШЕГО 

ОБРАЗОВАНИЯ «АКАДЕМИЯ ТРУДА И СОЦИАЛЬНЫХ ОТНОШЕНИЙ» 

 

 

Кафедра Экономики 

Специальность  
42.02.01 РЕКЛАМА 

 

 

ДНЕВНИК 

ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРАКТИКИ 

 

ПМ.01. ПРОВЕДЕНИЕ ИССЛЕДОВАНИЙ ДЛЯ СОЗДАНИЯ И РЕАЛИЗАЦИИ 

РЕКЛАМНОГО ПРОДУКТА ПМ.02. РАЗРАБОТКА И ОСУЩЕСТВЛЕНИЕ 

СТРАТЕГИЧЕСКОГО И ТАКТИЧЕСКОГО ПЛАНИРОВАНИЯ РЕКЛАМНЫХ И 

КОММУНИКАЦИОННЫХ КАМПАНИЙ, АКЦИЙ И МЕРОПРИЯТИЙ 

ПМ.03. ПРОДВИЖЕНИЕ ТОРГОВЫХ МАРОК, БРЕНДОВ И ОРГАНИЗАЦИЙ В 

СРЕДЕ ИНТЕРНЕТ СРЕДСТВАМИ ЦИФРОВЫХ И КОММУНИКАЦИОННЫХ 

ТЕХНОЛОГИЙ 

ПМ.04. СОЗДАНИЕ КЛЮЧЕВЫХ ВЕРБАЛЬНЫХ И ВИЗУАЛЬНЫХ СООБЩЕНИЙ, 

ОСНОВНЫХ КРЕАТИВНЫХ РЕШЕНИЙ И ТВОРЧЕСКИХ МАТЕРИАЛОВ НА 

ОСНОВНЫХ РЕКЛАМНЫХ НОСИТЕЛЯХ 

 

Обучающегося _________________________________________________________ 

                                                 (Ф.И.О. обучающегося) 

_______ курса_______________________ формы обучения 

учебная группа № ____________________ 

Место прохождения практики 

__________________________________________________________________ 

                 (указывается полное наименование организации в соответствии с уставом) 

 

Срок прохождения практики: с «__» _______ 20___ г. по «__» ______ 20___г. 

 

 

 

 

Студент _________________            _________________________ 

                       (подпись)                           (инициалы и фамилия) 

 



36 

 

ДНЕВНИК 

ПРОХОЖДЕНИЯ ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРАКТИКИ 

 

№ 

п/п 
Виды работ 

Сроки выполнения Приложение к 

дневнику 

практики 
Начало Окончание 

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

 

 

Руководители практики: 

 

 

От Института ______________________________________________________ 

                                                              (Ф.И.О., должность) 

 

 

От организации ____________________________________________________ 

                                                                       (Ф.И.О., должность) 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 4 

АТТЕСТАЦИОННЫЙ ЛИСТ ПО ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРАКТИКЕ 

 

Обучающегося _________________________________________________________ 

                                                 (Ф.И.О. обучающегося) 

 

Обучающегося (аяся) на ____ курсе по специальности: 

42.02.01 Реклама  

__________________ проходил(а) производственную практику по видам деятельности 

профессионального модуля: 

ПМ.01. ПРОВЕДЕНИЕ ИССЛЕДОВАНИЙ ДЛЯ СОЗДАНИЯ И РЕАЛИЗАЦИИ 

РЕКЛАМНОГО ПРОДУКТА ПМ.02. РАЗРАБОТКА И ОСУЩЕСТВЛЕНИЕ 

СТРАТЕГИЧЕСКОГО И ТАКТИЧЕСКОГО ПЛАНИРОВАНИЯ РЕКЛАМНЫХ И 

КОММУНИКАЦИОННЫХ КАМПАНИЙ, АКЦИЙ И МЕРОПРИЯТИЙ 

ПМ.03. ПРОДВИЖЕНИЕ ТОРГОВЫХ МАРОК, БРЕНДОВ И ОРГАНИЗАЦИЙ В 

СРЕДЕ ИНТЕРНЕТ СРЕДСТВАМИ ЦИФРОВЫХ И КОММУНИКАЦИОННЫХ 

ТЕХНОЛОГИЙ 

ПМ.04. СОЗДАНИЕ КЛЮЧЕВЫХ ВЕРБАЛЬНЫХ И ВИЗУАЛЬНЫХ СООБЩЕНИЙ, 

ОСНОВНЫХ КРЕАТИВНЫХ РЕШЕНИЙ И ТВОРЧЕСКИХ МАТЕРИАЛОВ НА 

ОСНОВНЫХ РЕКЛАМНЫХ НОСИТЕЛЯХ 

 

В объёме _______ час__ в период с «___»________20__ г. по «___»_________20__ г. 

 

В организации _____________________________________________________ 

                                           Наименование организации, юридический адрес 

 

Уровень освоения обучающимся профессиональных компетенций  

 

Оценка практики:_____________________ 

 

Руководитель практики 

от Института: _____________________  __________________ 

                       (оценка)                               (подпись) 

 

Оценка практики:_____________________ 

 

Осваиваемые компетенции 

Уровень, 

определяемый 

руководителем от 

Института 

Уровень, 

определяемый 

руководителем от 

организации 

М
и

н
и

м
ал

ь
н

ы
й

 

Б
аз

о
в
ы

й
 

В
ы

со
к
и

й
 

М
и

н
и

м
ал

ь
н

ы
й

 

Б
аз

о
в
ы

й
 

В
ы

со
к
и

й
 

Указываются только профессиональные 

компетенции (только они) 

      

Пример ПК.1.1       
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Руководитель практики 

от организации: _____________________  __________________ 

                      (оценка)                               (подпись) 

«___»______________20___ г. 
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Описание показателей, критериев и уровней оценивания компетенций 

 

Показатели 

оценивания 
Критерии оценивания компетенций 

Уровень 

освоения 

компетенции 

Понимание 

смысла 

компетенции 

Имеет базовые общие знания в рамках диапазона 

выделенных задач. 

Понимает факты, принципы, процессы, общие 

понятия в пределах области исследования. В 

большинстве случаев способен выявить достоверные 

источники информации, обработать, анализировать 

информацию. 

Имеет фактические и теоретические знания в 

пределах области исследования с пониманием границ 

применимости. 

Минимальный 

уровень 

Базовый 

уровень 

 

 

 

 

Высокий 

уровень 

Освоение 

компетенции в 

рамках 

прохождения 

производственной 

практики 

Наличие основных умений, требуемых для 

выполнения простых задач. Способен применять 

только типичные, наиболее часто встречающиеся 

приёмы по конкретной сформулированной 

(выделенной) задаче. 

Имеет диапазон практических умений, 

требуемых для решения определённых проблем в 

области исследования. В большинстве случаев 

способен выявить достоверные источники 

информации, обработать, анализировать 

информацию.  

Имеет широкий диапазон практических умений, 

требуемых для развития творческих решений, 

абстрагирования проблем. Способен выявить 

проблемы и умеет находить способы решения, 

применяя современные методы и технологии. 

Минимальный 

уровень 

 

 

Базовый 

уровень 

 

 

 

 

 

Высокий 

уровень 

Способность 

применять на 

практике знания, 

полученные в 

ходе изучения 

дисциплины 

Способен работать при прямом наблюдении. 

Способен применять теоретические знания к 

решению конкретных задач. 

 

Может взять на себя ответственность за 

завершение задач в исследовании, приспосабливает 

своё поведение к обстоятельствам в решении 

проблем. Затрудняется в решении сложных, 

неординарных проблем, не выделяет типичных 

ошибок и возможных сложностей при решении той 

или иной проблемы. 

 

Способен контролировать работу, проводить 

оценку, совершенствовать действия работы. Умеет 

выбрать эффективный приём решения задач по 

возникающим проблемам. 

Минимальный 

уровень 

 

 

Базовый 

уровень 

 

 

 

 

 

 

Высокий 

уровень 

 

Оценка за прохождение практики выставляется в соответствии с формой 

контроля, установленной в учебном плане по специальности. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 5 

ХАРАКТЕРИСТИКА НА ОБУЧАЮЩЕГОСЯ ПО ОСВОЕНИЮ ОБЩИХ 

КОМПЕТЕНЦИЙ В ПЕРИОД ПРОХОЖДЕНИЯ ПРАКТИКИ 

 

 

На обучающегося ______ курса _________ группы _____________ формы обучения 

__________________________________________________________________ 

                                                       ФИО обучающегося 

Специальность 42.02.01 Реклама 

 

За период прохождения производственной практики по профессиональному модулю: 

ПМ.01. ПРОВЕДЕНИЕ ИССЛЕДОВАНИЙ ДЛЯ СОЗДАНИЯ И РЕАЛИЗАЦИИ 

РЕКЛАМНОГО ПРОДУКТА ПМ.02. РАЗРАБОТКА И ОСУЩЕСТВЛЕНИЕ 

СТРАТЕГИЧЕСКОГО И ТАКТИЧЕСКОГО ПЛАНИРОВАНИЯ РЕКЛАМНЫХ И 

КОММУНИКАЦИОННЫХ КАМПАНИЙ, АКЦИЙ И МЕРОПРИЯТИЙ 

ПМ.03. ПРОДВИЖЕНИЕ ТОРГОВЫХ МАРОК, БРЕНДОВ И ОРГАНИЗАЦИЙ В 

СРЕДЕ ИНТЕРНЕТ СРЕДСТВАМИ ЦИФРОВЫХ И КОММУНИКАЦИОННЫХ 

ТЕХНОЛОГИЙ 

ПМ.04. СОЗДАНИЕ КЛЮЧЕВЫХ ВЕРБАЛЬНЫХ И ВИЗУАЛЬНЫХ СООБЩЕНИЙ, 

ОСНОВНЫХ КРЕАТИВНЫХ РЕШЕНИЙ И ТВОРЧЕСКИХ МАТЕРИАЛОВ НА 

ОСНОВНЫХ РЕКЛАМНЫХ НОСИТЕЛЯХ 

в период с  «___» __________ 20___г. по «__» ____________ 20___г. 

в _________________________________________________________________ 

                                (полное наименование организации) 

Студент ___________________________________________________________ 

 

проявил такие качества, как: 

- 

И т.д. 

 

освоил общие компетенции: 

Наименование общих компетенций 
Уровень освоения 

Минимальный Базовый Высокий 

    

    

    

 

получил практический опыт, умения и навыки: 

- 

- 

И т. д. 

Далее указывается замечания и рекомендации, которые необходимо отработать в 

процессе учебы в следующих семестрах 

 

 

Руководитель практики: 

 

От организации ____________________________________________________ 

                                                                       (Ф.И.О., должность) 



41 

ПРИЛОЖЕНИЕ 6 

Пример ребрендинга логотипа 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 7 

Пример макета ручки с фирменной символикой 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 8 

Пример макета календаря 

 

 

 
 



44 

ПРИЛОЖЕНИЕ 9 

Макет билборда 

 

 
 

ПРИЛОЖЕНИЕ 10 

Пример нестандартных бизнес-сувениров 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 11 

Организационная структура предприятия 

 

 
 

 

ПРИЛОЖЕНИЕ 12 

Диаграмма Ганта 

 

 
 



46 

ПРИЛОЖЕНИЕ 13 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 14 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 15 

 



53 

ПРИЛОЖЕНИЕ 16 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 17 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 18 
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