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Вступ
Сучасні умови розвитку економіки України потребують подальшого вдосконалення теоретичної і особливо практичної підготовки фахівців, у тому числі і маркетологів, які працюватимуть на ринку товарів та послуг.
      
Відповідно до затвердженої кваліфікаційної характеристики метою підготовки маркетолога є формування фахівця з дослідження ринку, споживачів, їх запитів та вимог, конкурентів, каналів розподілу, координації формування товарного асортименту, організації діяльності підприємств у напрямі досягнення їх кінцевих цілей – задоволення потреб споживачів та одержання необхідних прибутків.


Найважливішою складовою практичної підготовки фахівців є практика студентів, яка передбачає поетапне і послідовне набуття ними потрібного обсягу професійних знань, умінь та практичних навичок у галузі планово-економічної, маркетингової, організаційно-управлінської, комерційної, рекламної та інших видів діяльності підприємства відповідно до різних кваліфікаційних рівнів підготовки фахівців – бакалавра і спеціаліста.


Дану наскрізну програму практики розроблено для студентів з фаху 7.050108 «Маркетинг» зі спеціалізації 7.05010801 «Маркетинг на ринку товарів та послуг» із врахуванням ступеневої освіти відповідно до навчальних планів підготовки бакалавра (6.050108, Д-2001) і спеціаліста (7.05010801, Д-04), а також відповідно до кваліфікаційної характеристики фахівця-маркетолога, положення про проведення практики студентів вищих навчальних закладів України і Положення про проведення практики студентів КНТЕУ.


Наскрізна програма практики є навчально-методичним документом, в якому визначається мета і завдання практики на кожному етапі її проведення, їх взаємозв’язок із науково-дослідною роботою студентів, а також загальні питання організації, керівництва та підведення підсумків практики.


І. Загальні положення
Метою практики є опанування студентами сучасними методами, формами організації та інструментарієм у галузі їх майбутньої професії, формування у них на базі одержання у вищому навчальному закладі знань і навичок для прийняття самостійних рішень під час конкретної роботи в реальних ринкових і виробничих умовах, виховання потреби систематично поновлювати свої знання та творчо їх застосовувати в практичній діяльності.
Відповідно до затвердженої кваліфікаційної характеристики спеціаліста фахівець-маркетолог повинен закріпити набуті теоретичні знання з таких питань, як економіка підприємства, маркетинг, маркетингові дослідження, продуктова політика, просування товарів, організація суспільної думки, збутова політика, комунікації, управ​ління маркетингом; навчатись організовувати та планувати маркетин​гову діяльність підприємства, досліджувати ринок, моделювати рин​кові ситуації, прогнозувати попит, організовувати укладання та конт​роль за виконанням угод та контрактів, планувати та організовувати рекламну діяльність, оцінювати ефективність маркетингової діяль​ності та інше.
Для забезпечення послідовної практичної підготовки фахівців з послідовним нарощуванням обсягу професійних знань, умінь та практичних навичок навчальними планами передбачаються такі види практики та їх тривалість.
Таблиця 1
Види практики студентів та її тривалість
	№
з/п
	Вид практики
	Семестр
	Тривалість

практики
(тижнів)
	Відповідальна кафедра
	Кваліфікаційний рівень підготовки

	1
	Навчальна «Вступ до фаху»
	І
	1 (54 години)
	Маркетингу
	Бакалавр

	2
	Навчальна

«Комп’ютерний практикум»
	ІУ
	17 (108 годин)
	Інформаційних систем та мереж
	Бакалавр

	3
	Комплексна
	УІІІ
	6
	Економіки
підприєм​ництва,
маркетингу, менеджменту
	Бакалавр

	4
	Виробнича з маркетингу
	Х
	8
	Маркетингу
	Спеціаліст

	5
	Переддипломна
	Х
	2
	Маркетингу
	Спеціаліст


ІІ. Організацій та керівництво практикою
Проведення усіх видів практики студентів зі спеціалізації «Маркетинг на ринку товарів та послуг» здійснюється згідно із Положенням про проведення практики студентів КНТЕУ, постанова​ми Ради університету, наказами ректора, постановами Ради факуль​тету економіки, менеджменту та права.
Навчально-методичне керівництво студентами під час проход​ження ними певного виду практики забезпечують відповідні кафедри КНТЕУ у терміни, що передбачені навчальним планом і з ураху​ванням розподілу навчального часу.
Розподіл студентів за об'єктами для проходження виробничої практики проводиться випусковою кафедрою і оформлюється нака​зами ректора.
Виробнича практика проводиться на підприємствах, які є юридичними особами різних форм власності і типів господарювання, що здійснюють торговельну, посередницьку, оптово-збутову діяль​ність. Як бази практики можуть служити роздрібні, оптові, оптово-роздрібні підприємства і об'єднання, навчально-торговельні підпри​ємства, відділи маркетингу та збуту промислових підприємств і об'єднань, рекламні та рекламно-інформаційні агентства, на яких застосовуються передові форми і методи маркетингової, планово-економічної, рекламної та комерційної роботи, впроваджуються прогресивні технології організації торгівлі, праці та управління. Студенти можуть самостійно підібрати для себе базу практики і пропонувати її для проходження виробничої або переддипломної практики за наявності належним чином оформленого паспорта підприємства. При наявності вакантних місць студенти можуть бути зараховані па штатні посади, якщо робота па них відповідає змісту робочої програми практики.
Для забезпечення навчально-методичного керівництва прак​тикою кожному студенту кафедра призначає наукового керівника.
До обов'язків керівника практики від університету належить:
· проведення разом із деканатом інструктивних зборів студентів, які направляються на практику; 
· надання індивідуального інструктажу про порядок проходження практики  і  виконання  індивідуальних  завдань  із урахуванням функціональних особливостей певної бази практики, про порядок виконання, терміни складання та захисту звітів; 
· видача   студентам   необхідних   документів:   робочої   програми практики, направлення на підприємство, щоденника практиканта, календарного плану виконання завдань, індивідуального завдання та ін.;
· проведення    консультацій   студентів з питань використання програми практики;
· контролювання своєчасного прибуття студентів на бази практики та   виконання    ними    програми практики  й  індивідуального завдання; 
· перевірка та приймання захисту звітів з практики.
Для безпосереднього керівництва практикою студентів на базах практики призначаються наказом керівника підприємства кваліфі​ковані спеціалісти з вищою освітою. Обов'язки безпосередніх керів​ників, призначених базами практики, зазначаються в договорі на про​ведення практики, який укладається між КН'ТЕУ та певною базою практики.
До обов’язків  керівника практики від торговельного підприємства належить:
· створити  необхідні  організаційно-технічні умови для виконання студентами програми практики; 
· забезпечити студентам умови безпечної роботи на кожному робочому місці;

· надати студентам-практикантам можливість користування технічною, нормативною, звітною та іншою документацією, необхідною для виконання програми практики;
· перевірити звіти, скласти виробничі характеристики на студентів-практикантів;
· брати участі, у роботі комісії із захисту звітів студентів, у проведенні нарад, зборів з питань удосконалення проведення виробничої практики та інше.
ІІІ. Взаємозв'язок практики з науково-дослідною роботою студентів
Під час проходження практики студенти також набувають досвіду з науково-дослідної роботи. Вони повинні навчатися відбирати необхідну інформацію, аналізувати її, пов'язувати практичний матеріал із теоретичними положеннями, робити певні висновки та пропозиції.
З цією метою студеній, починаючи з ІІІ курсу, закріплюються за викладачами кафедри маркетингу і під їх керівництвом проводять певну науково-дослідну роботу в галузі, маркетингу, організації та технології торгівлі, комерційної діяльності, рекламного бізнесу та ін.
Спрямованість студентів на вивчення певних проблем та проведення науково-дослідної роботи з цих проблем під час проходження практики дозволяє студентам поетапно накопичувати необхідний обсяг практичного матеріалу і використовувати його у підготовці курсових робіт, доповідей на наукові конференції, реферати, а потім і у написанні дипломних робіт.
У досягненні цієї мети важливу роль відіграють індивідуальні завдання з науково-дослідної роботи, які отримує кожен студент до початку проходження виробничої практики. В календарному графіку проходження практики мають передбачатися терміни його виконання. 
Взаємозв'язок практики, науково-дослідної роботи та виконання курсових і дипломних робіт наведено на схемі.
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Схема. Взаємозв’язок практики, науково-дослідної роботи, виконання курсових і дипломних робіт за кваліфікаційним рівнем підготовки фахівця
IV. Програма практики за видами
Вступ до фаху (навчальна практика)
Відповідно до навчальних планів підготовки студентів спеціалізації «Маркетинг на ринку товарів та послуг» студенти першого курсу проходять навчальну практику «Вступ до фаху», яка проводиться впродовж першого тижня навчання. Навчальна практика «Вступ до фаху» є першим і важливим етапом входження студентів до навчального процесу у вищому навчальному закладі, під час якої відбувається формування у студентів активного ставлення щодо набуття високого рівня наукових і професійних знань, умінь і навичок, необхідних майбутнім фахівцям для практичної діяльності у галузі маркетингу.
Загальна кількість навчального часу з курсу «Вступ до фаху» становить 54 години, у тому числі 18 годин відводиться на лекції, 18 годин на практичні заняття і 18 годин - на самостійну роботу студентів.
Мета навчальної практики «Вступ до фаху» - ознайомити сту​дентів першого курсу з майбутньою спеціальністю маркетолога; показані на конкретних практичних прикладах роль фахівців з марке​тингу у розвитку ринку товарів і послуг то у підвищенні конкуренто​спроможності підприємств; роз'яснити загальні положення дер​жавного стандарту вищої освіти в Україні та особливості підготовки фахівців даного профілю у КНТЕУ, дати короткий огляд змісту освітньо-професійної програми фахівця спеціальності «Маркетинг».
Під час навчальної практики «Вступ до фаху» студенти знайомляться з кваліфікаційними вимогами до фахівців за обраною спеціальністю, основними видами, завданнями та змістом діяльності фахівця, з методами набуття знань з фаху, видами навчальних занять, їх взаємозв'язком з науково-дослідною роботою, видами самостійної роботи студентів і її місцем у формуванні творчої пізнавальної діяльності в процесі навчання у вищому навчальному закладі. Головними завданнями навчальної практики є:
· прищепити студентам любов до професії маркетолога та економіста-рекламіста;

· визначити місце фахівця економіста-рекламіста у розвитку ринку товарів і послуг;

· ознайомити студентів з професійними вимогами до фахівців, необхідними практичними вміннями-та навичками;
•
ознайомити студентів з переліком посад, які можуть обіймати спеціалісти з рекламного бізнесу та маркетингу, та сферами їх майбутньої професійної діяльності;
• дати огляд змісту навчального плану «Маркетинг на ринку товарів та послуг», показати структуру, послідовність і взаємозв'язок між дисциплінами, що будуть вивчатися в  процесі навчання у пузі, і їх роль у формуванні фахівця;
· розкрити роль, значення і місце навчальної, комплексної, виробничої і переддипломної практики у забезпеченні майбутніх фахівців практичними уміннями і навичками;

· ознайомити студентів з особливостями організації навчаль​ної, науково-дослідної, самостійної і виховної роботи у Київському національному торговельно-економічному університеті, на факультеті економіки, менеджменту та права і па кафедрі маркетингу;
•
ознайомити студентів з досвідом роботи торговельних підприємств з метою найбільш повної уяви про їх організаційну структуру, основні функції, роль у системі торговельного обслуговування
населення, діючу систему управління підприємством та збутом товарів, організацією рекламно-інформаційної діяльності тощо;
•
провести анкетування, тестування, індивідуальну роботу зі студентами з метою визначення придатності і правильності вибору майбутньої професії, цілеспрямованості до навчання, соціально-психологічного клімату в академічній групі і характеристики особистості окремого студента.
Зміст навчальної практики «Вступ до фаху» передбачає лекційні заняття, які проводяться деканом факультету економіки, менеджменту і права, завідувачем бібліотечним комплексом КНТЕУ, завідувачем кафедри маркетингу, викладачами кафедр», провідними фахівцями в галузі рекламного бізнесу і маркетингу. На лекційних за​няттях студенти знайомляться з Київським національним торговельно-економічним університетом, його історією, традиціями, зна​йомляться з факультетом, кафедрою маркетингу і її місцем у під​готовці фахівців, організацією навчальної, виховної, культурно-масової роботи в університеті, па факультеті і па кафедрі маркетингу.
Практичні заняття проводяться у вигляді виїзних екскурсій на провідних підприємствах оптової та роздрібної торгівлі, навчально-торговельних і торговельно-виробничих підприємствах, рекламних і рекламно-інформаційних агентствах, а також шляхом проведення диспуту методом «круглого столу» і підсумкової дискусії.
На виїзних практичних заняттях викладачі кафедри маркетингу разом   із  керівниками та     висококваліфікованими  фахівцями торговельних підприємств знайомлять студентів з досягненнями в галузі економічної, маркетингової та комерційної діяльності підприємства, перспективами його розвитку, практичними вимогами до фахівців, які працюють у відповідних службах та ін.
Самостійна робота студентів під час навчальної практики «Вступ до фаху» передбачає активне і творче опрацювання і усвідомлення отриманої інформації, визначення та формування проблемних питані, з мстою їх з'ясування і обговорення під час практичних занять і підсумкової дискусії.
Підведення підсумків навчальної практики «Вступ до фаху» проводиться у формі дискусії, під час якої студенти обговорюють питання, які викладач заздалегідь видає студентам для самостійної підготовки. За результатами навчальної практики керівник виставляє студентам залік.
Орієнтовну тематичну структуру навчальної практики «Вступ до фаху» наведено в табл. 2.
Таблиця 2
Орієнтовна тематика та обсяг годин навчальної практики «Вступ по фаху»
	№ з/п
	Назва теми
	Види занять
	Кількість годин
	Хто проводить

	1
	2
	3
	4
	5

	1.
	Державний стандарт вищої освіти в Украї​ні. Організація навчально-виховного процесу в Київському національному торговельно-економічному університеті та факультеті економіки, менеджменту і права 
	Лекція 
	2
	Декан ФЕМП

	
	
	
	
	

	2.
	Професія «Маркетолог», її зміст та сфери майбутньої професійної діяльності. Освітньо-кваліфікаційна характеристика фахівця 
	Лекція
	4
	Зав. кафедрою маркетингу, провідні викладачі кафедри

	3.
	Маркетинг як сфера економічної діяльності підприємства на ринку товарів та послуг 
	Лекція
	4
	Зав. кафедрою маркетингу,
провідні викладачі кафедри

	4.
	Організація навчального процесу у вищому навчальному закладі
	Лекція
	2
	

	5.
	Роль випускової кафедри в підготовці фахівців маркетологів та економістів-рекламістів 
	Лекція
	2
	

	6.
	Організація науково-дослідної роботи студентів та її місце в професійній підготовці фахівця
	Лекція
	2
	Зав. кафедрою маркетингу

	7.
	Інформаційно-методичне забезпечення навчального процесу у вищому навчальному закладі
	Лекція
	2
	Зав. бібліотекою

	8.
	Роль маркетингових служб у підвищенні конкурентоспроможності підприємства та задоволенні потреб споживачів 
	Круглий стіл
	4
	Викладачі, аспіранти кафедри, фахівці-практики, випускники вузу

	9.
	Ознайомлення з досвідом роботи підприємств торгівлі різних форм власності та організаційно-правових форм господарювання
	Виїзні практичні заняття
	12
	Викладачі
кафедри, керівники та
фахівці підприємств

	10.
	Підсумкова дискусія
	
	2
	

	
	Разом 
	
	36
	


Комп'ютерний практикум
(навчальна практика)
Навчальним планом з фаху 6.05010801 «Маркетинг на ринку товарів та послуг» передбачено проходження студентами навчальної практики на персональних ЕОМ.
Комп'ютерний практикум проводиться в комп'ютерних класах КНТЕУ і розрахований на 108 годин, з них 52 годин: - під керівництвом викладачів кафедри інформаційних систем та мереж і 56 годин - самостійна робота студентів.
Комп'ютерний практикум є завершальним етапом вивчення дисципліни «Інформатика та комп'ютерна техніка». Його призна​чення полягає у розширенні та поглибленні одержаних знань сту​дентів і набутті практичних навичок роботи на ПЕОМ із застосу​ванням сучасних програмних систем.
Під час проходження комп'ютерного практикуму студенти повинні навчатися користуватися графічною операційною системою Windows, текстовим процесором Word 7.0., табличним процесором Ехсеl 7.0., системою керування даними в Access 7.0.; технологією створення презентацій засобами програми Power Point та ін.
В результаті проходження комп'ютерного практикуму студенти підготовлюються до вирішення галузевих завдань за фахом, набувають навичок застосування ПЕОМ у вирішенні завдань автома​тизованого управління рекламною діяльністю, навчаються створю​вати необхідні бази даних для проведення досліджень у галузі рекламного бізнесу засобами комп'ютерної техніки, підготовлюються до практичного використання отриманих знань у вивченні базових дисциплін з фаху - економіки підприємства, маркетингу, рекламного бізнесу, логістики, маркетингової діяльності, у виконанні науково-дослідних, курсових та дипломних робіт.
Орієнтовний тематичний план з комп'ютерного практикуму на персональних ЕОМ наведено у табл. 3.
Таблиця 3
Орієнтовний тематичний план комп'ютерного практикуму
	№ з/п
	Зміст розділів

	Кількість годин

	
	
	Лабораторні заняття
	Самостійні
заняття

	1
	Ознайомлення   з   метою   практикуму   та індивідуальним   завданням.   Проектування власної бази даних
	4
	2

	2
	Розробка програмного забезпечення засо​бами СУБД MS Access
	26
	22

	3
	Розробка    програмного    забезпечення    у табличному процесорі MS Excel
	       18
	20

	4
	Створення  звіту  про  комп'ютерну  прак​тику у текстовому процесорі MS Word
	2
	8

	5
	Створення презентації на основі документа MS Word  у програмі MS Power Point
	2
	4

	Разом
	52
	56


Кожен студент одержує і виконує індивідуальне завдання. Результати проходження практикуму студент оформлює у вигляді звіту з практикуму засобами редактора Word. Основною метою вико​нання цього завдання с набуття студентами практичних навичок зі створення текстових файлів із використанням засобів обміну даними між прикладними програмами в операційній системі MS Windows.
Звіти розглядаються керівниками практикуму, після чого прово​диться захист звіту студентом, у процесі якого він повинен проде​монструвати керівнику практикуму проміжні та кінцеві результати виконаної роботи на екрані дисплею.   
Комплексна виробнича практика
Комплексна практика с однією з провідних частин наскрізної практичної підготовки  фахівця  маркетолога  і  завершує практичну підготовку  студентів  з   базової  освіти   па  кваліфікаційному  рівні бакалавра з професійним спрямуванням.
Вона проводиться у VIII семестрі напередодні комплексного державною іспиту з базової освіти, її тривалість - 6 тижнів. Упро​довж 4 тижнів студенти виконують завдання з маркетингової прак​тики і по тижню виконують завдання з планово-економічної та управ​лінської діяльності підприємства.
Головною метою комплексної практики є поглиблення та закріплення студентами теоретичних знань та набуття необхідних практичних навичок і досвіду роботи в галузі маркетингової, планово-економічної та управлінської діяльності, опанування комерційними та торговельно-технологічними процесами, що здійснюється на торго​вельних підприємствах у сучасних умовах.
Відповідно до кваліфікаційної характеристики фахівця студенти під час проходження комплексної практики повинні навчитися самостійно вирішувати типові задачі, які притаманні видам діяльності відповідно до посад, на яких може працювати випускник вищого нав​чального закладу - бакалавр з маркетингу, здійснювати пошук потріб​ної інформації про етап роботи підприємства на ринку товарів та послуг, аналізувати її, виявляти основні фактори, що зумовлюють фактичний стан діяльності підприємства, розкривати основні тен​денції його розвитку, пояснювати їх, розробляти науково обґрунтовані висновки та пропозиції щодо підвищення ефективності діяль​ності підприємства.
Значне місце у комплексній практиці посідає ознайомлення студентів з функціональними обов'язками службових осіб з профілю професійної діяльності, функціями, правами та обов'язками відпо​відних маркетингових комерційних, рекламних служб; відпрацювання на посадах, що заміщуються фахівцями, відповідно до їх спеціаль​ності та освітньо-кваліфікаційного рівня, технологією виконання основних торговельно-технологічних процесів, які здійснюються на підприємстві певного типу та організаційно-правової форми господа​рювання, і передбачених кваліфікаційними характеристиками фахівця.
Комплексна виробнича практика проводиться у підрозділі підприємства, який виконує маркетингові або комерційні функції (у торговельному або товарному відділі, відділі маркетингу або збуту).
З метою забезпечення виконання завдань комплексної практики і більш повного усвідомлення студентами функцій і завдань торговельного підприємства на ринку товарів та послуг студенти під час проходження практики також повинні ознайомитися з роботою інших структурних підрозділів підприємства - планово-економічного відділу, відділу кадрів, бухгалтерії, товарних секцій, складів та ін.
Навчально-методичне керівництво комплексною практикою сту​дентів здійснюють викладачі кафедр маркетингу, економіки підприємництва та менеджменту відповідно до навчальних навантажень, передбачених навчальними планами для відповідної кафедри.
Під час комплексної виробничої практики студенти вивчають питання і виконують завдання:
а)
з управлінської діяльності підприємства:
· ознайомлення зі Статутом підприємства, основними напряма​ми його діяльності: визначення ступеня організаційно-господарської самостійності підприємства;
· визначення організаційно-управлінської структури підпри​ємства;

· вивчення основних функціональних обов'язків та завдань підрозділів підприємства;

· вивчення порядку формування органів управління підпри​ємства; порядку підбору, розміщення та виховання кадрів;
-- ознайомлення з правами та повноваженнями трудового колек​тиву і його виборних органів;
-
ознайомлення з порядком ліцензування видів діяльності торговельного підприємства на ринку товарів та послуг;
-
ознайомлення з порядком вирішення питань соціального роз​витку підприємства, методами стимулювання праці, удоско​налення умов праці тощо;
б)
і планово-економічної діяльності підприємства:
-
проведення аналізу узагальнених показників господарської діяльності підприємства;
· вивчення джерел інформації, яка використовується для про​ведення аналізу товарообороту і його асортиментної струк​тури, товарних запасів, надходження товарів на підприємство;
· проведення аналізу динаміки загального обсягу товарообо​роту, його асортиментної структури в цілому та в розрізі структурних підрозділів підприємства;

· проведення аналізу стану товарних запасів та товарооборотності в цілому та по основних товарних групах, виявлення причин відхилення запасів від нормативів або попередніх періодів;
   -  проведення аналізу і оцінка надходження товарів та забезпеченості товарними ресурсами    товарообороту;
           - проведення аналізу динаміки та структури доходів підприємства;
· проведення аналізу витрат обороту підприємства за їх статтями, визначення динаміки розміру та ріння витрат обороту та тенденцій змін, що спостерігаються;
· проведення аналізу динаміки прибутку та рентабельності, змін складу і розмірів основних джерел утворення прибутку підприємства;

· визначення ефективності використання основних фондів підприємства;

· визначення продуктивності праці торгово-оперативного пер​соналу підприємства в цілому, у тому числі по структурних підрозділах підприємства;

· виявлення резервів та розробки пропозицій щодо розвитку товарообороту, поліпшення його структури, підвищення ефективності використання виробничих факторів, рентабельності підприємства тощо;

· оцінка обігових активів та джерел фінансування операційної діяльності підприємства;

в) у маркетингової діяльності:
· оцінки ефективності та шляхів удосконалення товарної політики підприємства;

· формування асортименту  товарів  та  оцінки конкурентоспроможності товарів; 

       -
розробки загальної ціпової політики підприємства та визначення конкретних цінових  стратегій для конкретного ринку товарів та послуг;
· проведення аналізу закупівельної діяльності підприємства;
· оцінки ефекті і в пості господарських зв'язків із постачання товарів, підготовки та укладання комерційних угод;


-  вибору раціональних методів та каналів збуту товарів;
· оцінки та впровадження ефективних форм та методів продажу товарів;

· організації комунікаційної діяльності та рекламної роботи;
        
-  визначення ефективності політики розповсюдження товарів;
· оцінки ефективності та вибору метолів стимулювання про​дажу товарів;

· проведення  аналізу зовнішнього середовища, вивчення конкурентів;

· оцінки функціонування логістичної системи підприємства;
· оцінки   комерційного   ризику   та   розробки   заходів   щодо зменшення його ступеня;

· вивчення досвіду організації маркетингових досліджень на підприємстві;

· проведення аналізу системи маркетингової інформації;
· удосконалення маркетингової діяльності підприємства.
Після закінчення практики студенти подають на кафедру маркетингу письмовий звіт, підписаним керівником практики від тор​говельного підприємства. Захист звіту кожним студентом відбува​ється в університеті або безпосередньо на базі практики. До складу комісії з прийому та захисту звітів включаються викладачі - керів​ники практики від університету (кафедри маркетингу, економіки підприємництва та менеджменту), також, по змозі, - керівники прак​тики від торговельного підприємства. Захист звіту завершується вис​тавлянням студенту диференційної оцінки.
Виробнича практика з маркетингу
Виробнича практика з маркетингу є логічним продовженням вивчення спеціальних дисциплін, що розглядають питання здійснен​ня маркетингової, рекламної та комерційної діяльності підприємства на ринку товарів та послуг.
Метою  виробничої практики з  маркетингу є розширення  та поглиблення спеціальних професійних знань та набуття студентами досвіду роботи за фахом, опанування функціональними обов'язками, формами та методами праці службових осіб за профілем майбутньої роботи.
Відповідно до кваліфікаційної характеристики фахівця студенти під час виробничої практики з маркетингу повинні навчитися методам здійснення торговельно-економічної та маркетингової діяльності, їх регулювання, проведення аналізу ефективності комерційної діяль​ності, розрахунку фінансових коштів для реалізації маркетингових, комунікаційних та рекламних програм, розробки фірмового стилю та дизайну, методикам розрахунку маркетингового та рекламного бюджетів; організації процесу продажу товарів та сервісного обслуговування покупців та ін.
Виробнича практика з маркетингу згідно з навчальним планом 7.05010801 «Маркетинг на ринку товарів та послуг» проводиться у X семестрі і триває 8 тижнів. Вона передує проходженню студентами переддипломної практики, і тому закріплення студентів за певною базою практики має здійснюватися відповідно до тематики дип​ломних робіт, і об'єкт дослідження з теми дипломної роботи має збігатися з базою проходження практики з рекламного бізнесу. Це дає, змогу студентам зосередити увагу на всебічному вивченні досвіду роботи підприємства, краще використати час, відведений для виконання завдань із практики, та використовувати зібрані матеріали для написання дипломної роботи.
Виробнича практика з маркетингу може відбуватися на під​приємствах оптової, роздрібної торгівлі, виробничих підприємствах, підприємствах сфери послуг, туризму, в торгових агентствах, рекламних та рекламно-інформаційних агентствах, які здійснюють маркетингову діяльність на ринку товарів та послуг або надають рекламні послуги.
Студенти проходять практику в підрозділі торговельного підприємства, який виконує маркетингові, збутові, комерційні або рекламні функції.
Навчально-методичне керівництво практикою студентів здійснюють викладачі кафедри маркетингу, за якими студенти зак​ріплюються відповідно до тематики дипломних робіт.
За період проходження практики студенти вивчають питання і виконують завдання:
· ознайомлення з організаційною структурою маркетингової служби па підприємстві та розробка пропозицій щодо її удосконалення;
· розробка заходів із підвищення ефективності роботи марке​тингових, комерційних та рекламних служб;

· дослідження ринків товарів, послуг та здійснення вибору найбільш вигідних ринків відповідно до ресурсів і можливостей підприємства;

· здійснення
моделювання
поведінки
споживачів, сегментування ринків;

· організація комплексних маркетингових ринкових досліджень;

· розробка планів комунікаційної політики;
· проведення аналізу існуючого іміджу підприємства та роз​робки пропозицій щодо зростання конкурентоспроможності підприємства;

· розробки товарної політики підприємства;
· розробки цінової політики підприємства;
· планування просування товарів;
· розробки комунікаційної програми підприємства;
· розробки політики розповсюдження товарів;
· розробки бюджету комунікаційної політики підприємства;
· розробки рекламного бюджету підприємства;
· планування рекламної роботи підприємства та рекламних заходів;

· визначення джерел фінансування рекламних заходів;
· оцінка рекламної привабливості засобів масової інформації;
· вибір засобів розповсюдження реклами;
· оцінка та вибір методів стимулювання збуту товарів;
· вибір методів формування каналів збуту і умов реалізації товарів, стимулювання збуту, контролю за збутом товарів і наданням послуг;

· розробки сценарію презентації товарів;
· розробки програми розвитку внутрішньомагазинної реклами підприємства;

· розробки маркетингових програм та формування бюджету на їх реалізацію;

· складання кошторису створення рекламних засобів;
· укладання угод щодо надання рекламних послуг спеціалізова​ними рекламними підприємствами;

· організація проведення виставок-продажів товарів, ярмарків, сезонних базарів, розпродажу товарів та ін.;

· розробки програми участі підприємства в роботі ярмарку, виставки;

· визначення потенційної ефективності конкретного засобу масової інформації;

· визначення ефективності рекламних заходів, рекламних кампаній; рекламної діяльності підприємства тощо.
Під  час  проходження  виробничої   практики  з   маркетингу студенти   виконують   індивідуальне   завдання,   пов'язане з  темою дипломної роботи.
Індивідуальне завдання має націлювати студента на проведення самостійного наукового дослідження і накопичення інформації, потрібної студенту для складання звіту з практики, виконання дипломної роботи, підготовки статті, доповіді тощо.
Ефективність виконання індивідуального завдання значною мірою залежить від того, наскільки правильно зорієнтований студент на зміст практичного завдання, на його пріоритетні питання, а також на раціональний розподіл і використання часу, відведеного для проходження практики. Тому індивідуальне завдання має містити частину питань програми проведення наукового дослідження з теми дипломної роботи даного студента.

Найбільш оптимальним варіантом є складання програми наукового дослідження до початку виробничої практики. Це дасть змогу студенту зосередити увагу саме на тих питаннях, з яких потрібно отримати інформацію, виконуючи завдання з практики, і яку буде використано у підготовці дипломної роботи.

Індивідуальне завдання з практики має складатися з урахуванням часу на виконання завдань із виробничої практики і часу на проведення наукового дослідження з теми дипломної роботи. 

Індивідуальне завдання складається науковим керівником дипломної роботи, який у період практики здійснює також і керівництво виробничою та переддипломною практикою студента і контролює виконання даного завдання.
Після закінчення практики студенти подають на кафедру письмовий звіт про виконання питань програми практики і індивідуальне завдання. Захист звітів відбувається на кафедрі або на місцях практики. До складу комісії з прийому звітів входять керівники практики від кафедри і підприємства – бази практики. Захист звіту завершується виставлянням студенту диференційної оцінки. 

 Переддипломна  практика
Переддипломна практика є логічним продовженням усіх видів практики і завершує практичну підготовку фахівця маркетолога. Метою переддипломної практики є завершення вивчення студентами проблеми, що пов’язана з темою дипломного наукового дослідження. Студенти узагальнюють всі дослідження, що раніш були ними проведені під час виконання курсових робіт та написання звітів із практики, розроблюють висновки і пропозиції та надають їх для впровадження на підприємстві.
Під час переддипломної практики студенти перевіряють на практиці запропоновані висновки та пропозиції, уточнюють їх, отримують доповнення, оформлюють дипломну роботу. 
Обробку матеріалів з економічних, математичних та статистичних досліджень студенти здійснюють на ПЕОМ у комп’ютерних лабораторіях університету за графіком виконання дипломних робіт.

Оформлена студентом і підписана науковим керівником дипломна робота передається деканатом на зовнішнє рецензування.

Студенти у термін не пізніше ніж за 10 днів до початку державних іспитів проходять на кафедрі маркетингу попередній захист підготовлених дипломних робіт.
