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Приложение 2

Материал для обучающихся
Перечень профессий
БРЕНД-МЕНЕДЖЕР
В английском языке слово бренд первоначально означало «печать, фаб​ричная марка, клеймо». В русском языке пока не нашлось адекватного на​звания для такого специалиста, поэтому говорят без перевода - бренд-(или бранд-) менеджер. В российской практике человека со сходными обязанностями часто называют просто начальником отдела продаж.

Бренд-менеджер руководит продажей группы товаров определенной торговой марки (это может быть все, что угодно, - бытовая и компьютер​ная техника, одежда, продукты питания и пр.). В отличие от менеджера по продажам, бренд-менеджер занимается не столько самими продажа​ми, сколько раскруткой торговой марки, что подразумевает наличие у него серьезных познаний в области рекламы, маркетинга, связей с обществен​ностью. Бренд-менеджер должен разбираться в продаже данной группы товара не только на уровне экономиста, но и на уровне производителя. Зарплата $800—1200, для более высококвалифицированных специалис​тов - $2000.

КОММЕРСАНТ
1.
Общая характеристика профессии.
Самостоятельно решает, как (с помощью чего) зарабатывать деньги, составляет план действий и выполняет задуманное. Широко использует технические средства и каналы связи (телефон, факс, компьютер и др.). Работа в закрытом помещении. Возможны частые поездки. Многочис​ленные контакты с разными людьми.

2.
Требования к индивидуальным особенностям специалиста.
Умение управлять собой, самообладание, коммуникабельность, орга​низаторские качества, хорошая память, умение анализировать информа​цию, развитая интуиция, социальная пластичность, высокий уровень ло​гического мышления

3.
Медицинские противопоказания.
Работа не рекомендуется людям, страдающим заболеваниями сердеч​но-сосудистой системы, опорно-двигательного аппарата, нервно-психи​ческими заболеваниями, имеющих выраженные дефекты зрения и слуха, физические недостатки.

4.
Требования к профессиональной подготовке.
Должен' знать: основы рыночной экономики, организацию коммерчес​кой работы на предприятиях, основы рыночного ценообразования, марке​тинга и менеджмента, основы прогрессивной технологии товародвижения, организацию товароснабжения и рекламной работы, современные методы финансово-хозяйственной деятельности предприятия, основы законода​тельства, иностранный язык, основы делового общения, компьютерную обработку учетной документации, делопроизводство, машинопись.

5.
Родственные профессии.
Менеджер, специалист по маркетингу, товаровед коммерческих служб.

МАРКЕТОЛОГ

Маркетинг (marketing – англ.) – комплексная система управления предприятием, исходящая из учета ситуации на рынке сбыта, а также организания сбыта товаров. Понятие маркетинг в своем современном смысле возникло в середине XX века.

Рядовой специалист-маркетолог на крупном предприятии выполняет достаточно широкий круг обязанностей. Они могут включать отслежи​вание цен на продаваемую продукцию, анализ ее конкурентоспособнос​ти, сбор информации о текущем состоянии рынка. Сюда же относится поиск и анализ данных о производителях продукции, поставщиках, по​тенциальных конкурентах. В задачу маркетолога входит исследование рынка сбыта определенного вида продукции, примерное определение емкости этого рынка, анализ покупательной способности различных ре​гионов и групп населения, определение приоритетных направлений ра​боты на рынке.

Маркетолог-экономист занимается также ценообразованием, опреде​лением целевых сегментов и позиционированием продукта. Высококва​лифицированный специалист в области маркетинга способен вести ана​лиз инвестиционных проектов, разработку бизнес-планов. Надо отметить, что должности начальника отдела маркетинга и начальника отдела рек​ламы часто совмещаются. Реклама дает эффект только тогда, когда она ориентирована именно на ту группу населения, которая является потре​бителем продаваемого товара. Исходя из этого целесообразно, чтобы ру​ководство рекламной деятельностью и ее планирование (медиапланиро-вание), анализ результатов были сосредоточены в одних руках.

В условиях российского рынка маркетологами очень часто называют себя просто менеджеры по продажам. Маркетолог не занимается непос​редственно общением с клиентами, предложением товаров, услуг и пр.

От маркетолога в подавляющем большинстве случаев требуется эко​номическое образование, однако в маркетинговые службы часто берут людей и с социологическим образованием, владеющих методиками про​ведения и анализа опросов населения, прогнозирования общественного мнения и т.д. Другой источник кадров для маркетинговых служб - спе​циалисты по рекламе и РR. Сейчас средняя зарплата начальника отдела маркетинга колеблется от $500 до $1500. 

МЕНЕДЖЕР ПО ПРОДАЖАМ

Менеджер по продажам — сотрудник специализированного магазина — в первую очередь, конечно же, продавец, посредник между производите​лем и потребителем товара. Но его задача — не просто сбыть товар, а уметь предвидеть развитие спроса на него и способствовать успешному продви​жению на рынок.

В зависимости от того, в какой компании работает менеджер по про​дажам, в круг его обязанностей может входить:
· формирование ассортимента;

· переговоры с поставщиками;

· создание сети сбыта;

· оформление контрактов, определение размеров скидок;

· подготовка платежных документов, контроль выполнения условий

· поставки;

· разбор претензий, предъявляемых покупателями к продукции;

· обеспечение сервисной поддержки.

Менеджеры специализируются на реализации определенного вида товара. Но всем им необходимо знание:

· основ маркетинга и логистики;

· правил организации торгового процесса;

· особенностей продвижения товара на отечественном рынке;

· бухгалтерского учета, форм наличных и безналичных расчетов в рублях и валюте;

· основ хозяйственного, административного и гражданского права;

· форм заполнения документов (таких, как платежные поручения, счета и счета-фактуры, товарно-транспортные накладные, банковские векселя);

· 
иностранного языка (для фирм, сотрудничающих с зарубежными
партнерами).

Дополнительные навыки определяются специализацией. Менеджеру по продаже мебели, например, необходимо знать все ее параметры, обла​дать пространственным мышлением, навыками дизайнера, чтобы поре​комендовать ту или иную комплектацию, размещение, соответствие ин​терьеру. Менеджер из дорогого бутика должен разбираться в современ​ных направлениях моды, чтобы предложить покупательнице подходящую модель. Руководители фирм предпочитают специалистов, которые не только смогли бы дать квалифицированную консультацию о качестве реализуемого у них товара, но и отлично разбирались бы в аналогичной продукции фирм-конкурентов.

Менеджер также должен обладать: положительными личными каче​ствами, приятной внешностью, хорошими манерами, способностью убеждать собеседника, умением общаться с людьми лично и по телефо​ну, умением найти подход к каждому клиенту, стрессоустойчивым ха​рактером.

ПИАР-МЕНЕДЖЕР (специалист по связям с общественностью)
В России эта профессия появилась всего несколько лет назад, тогда как в западных странах она существует практически с начала века. Се​годня чаще употребляется английский эквивалент ее названия — РuЬliс Rе1аtions (РR). По определению, принятому Ассоциацией по связям с общественностью, РR — «особая функция управления, которая способ​ствует установлению и поддержанию общения, взаимопонимания и со​трудничества между организацией и общественностью; способствует ре​шению различных проблем и задач: помогает руководству организации быть информированным об общественном мнении и вовремя реагировать на него; определяет и делает упор на главной задаче руководства компа​нии — служить интересам общественности; позволяет руководству быть готовым к любым переменам и использовать их по возможности наибо​лее эффективно, выполняя роль «системы раннего оповещения» об опас​ности и помогая справиться с нежелательными тенденциями, и исполь​зует исследования и открытое, основанное на этических нормах общение в качестве основных средств деятельности».

Следовательно, основной задачей специалиста по РR является дости​жение взаимопонимания между той компанией, на которую он работает, и ее клиентами, партнерами, властями всех уровней, журналистами, населе​нием и т. п. Иногда РR-специалистов называют «архитекторами согласия». Кроме внешних контактов в сферу деятельности РR входит и работа внут​ри компании: разработка принципов кадровой политики предприятия, вза​имоотношений руководителя и подчиненных, внутренние опросы обще​ственного мнения, сбор информации о нуждах, настроении работников, создание благоприятной атмосферы в коллективе, способствующей пол​ной реализации возможностей и инициативы каждого работника, предот​вращение и своевременное разрешение деловых конфликтов. Чтобы справ​ляться с таким широким кругом разносторонних обязанностей, специали​сту по РR необходимо профессионально владеть ораторским искусством, знать психологические законы поведения человека, методики проведения социологических исследований и т. п. Часто работодатели отдают пред​почтение обладающим практическим опытом по этой или по смежной спе​циальности (например, журналистам). Сегодня квалифицированный спе​циалист со стажем получает примерно 400—500 долларов.

ДИЗАЙНЕР
Это слово вошло в русский язык несколько десятилетий назад. В анг​лийском языке designer - проектировщик, создатель оригинальных эс​кизов, образов, моделей, узоров и пр.

Дизайнером, как правило, является специалист, имеющий художе​ственное образование. В настоящее время наиболее часто требуются ди​зайнеры, работающие в области полиграфии, а также дизайнеры по инте​рьеру. Реже встречаются заказы на подбор специалистов в области ди​зайна одежды, обуви, ткани. 

Полиграфический дизайн включает в себя оформление книг, журна​лов, брошюр, а также рекламной (визитки, открытки, буклеты) и упаковочной продукции. Можно сказать, что в полиграфический дизайн при​ходят специалисты двух типов.

Первый тип - специалисты с художественным и полиграфическим образованием, тяготеющие именно к художественным разработкам. Спе​циалисты такого рода обычно занимаются разработкой стиля изделия. Они делают иллюстрации, которые затем сканируются и вводятся в ПК.

Второй тип - выпускники технических вузов, хорошо разбирающие​ся в компьютерной технике. Как правило, именно компьютерщики осва​ивают в первую очередь такую новую сферу деятельности, как web-дизайн (создание и оформление страниц в Интернете).

Надо отметить, что работы для полиграфии делаются на компьютерных системах Macintosh (MAC), а не РС, с которыми привыкли работать боль​шинство пользователей. Существует некий «джентльменский» набор гра​фических программ, которыми должен владеть специалист по дизайну на ПК: Adobe PhotoShop, Illustrator. Если дизайнер, как это часто бывает, зани​мается еще и версткой, ему необходимо знание QuarkXPress или PageMaker. Для многих изучение компьютерной графики начинается с редактора Согаl Draw, но он требуется достаточно редко. Зарплата $800—1000.

КОММЕРЧЕСКИЙ АГЕНТ


1.Общая характеристика профессии.
Устанавливает контакты между производителями и потребителями, занимаясь продажей и рекламой товаров или услуг. В работе использует телефон, факс, компьютер и другие технические средства.

2.
Требования к индивидуальным особенностям специалиста.
Развитое мышление и воображение, физическая выносливость, наблю​дательность, целеустремленность, находчивость, общительное высокая работоспособность, приятные манеры и внешность.

3.
Медицинские противопоказания.
Работа противопоказана людям с заболеваниями: сердечно-сосудис​той системы; опорно-двигательного аппарата; а также лицам, имеющим нервно-психические заболевания, выраженные дефекты зрения и слуха, выраженные физические недостатки.

4.
Родственные профессии.
Маркетолог, продавец-консультант, специалист в коммерческих (тор​говых) отделах государственных органов управления, страховой агент. 

МЕНЕДЖЕР ПО ЗАКУПКАМ

 Обязанности:

постоянное исследование рынка закупаемого продукта; проверка качества закупаемого продукта в соответствии с необхо​димым уровнем;

отслеживание движения цен на рынке; выяснение репутации потенциальных поставщиков; обсуждение условий контракта, сроков и условий поставки, транс​портных и таможенных вопросов. 

Требования:

· отличные аналитические навыки;

· знания контрактных условий поставок;

· 
знание работы транспорта и таможни;

· сильный характер, возможность принимать ответственные решения.

МЕРЧЕНДАЙЗЕР
Мсрчендайзер работает с потребителями (заказчиками) на определен​ной территории с целью достижения положительных результатов в рек​ламе продаваемого товара и решении проблем, связанных с качеством товара. В обязанности мерчендайзера входит оформление торгового зала, организация рекламных акций, презентаций продукта, дегустаций и др. - одним словом, непосредственная реклама товара, исходя из его потре​бительских свойств. В этом смысле можно провести параллель между функциями мерчендайзера и товароведа - и тот, и другой должны прекрасно разбираться в потребительских свойствах товара.

В функции мерчендайзера входит также налаживание отношений с уже существующими и потенциальными клиентами, отслеживание их заказов, поддержание согласованного запаса товара на складе клиента. Мерчендай-зер осуществляет поиск новых клиентов и отсылает их к опытным дистри​бьюторам, чтобы в конечном счете увеличить объемы продаж. Такие спе​циалисты работают в достаточно долго существующих фирмах с развитой внутренней структурой. Средняя зарплата составляет 6000—8000 руб.

ПРОМОУТЕР (КОММИВОЯЖЕР)
Промоутер занимается прямой рекламой некоего товара. В обязанно​сти такого специалиста входит работа с прохожими и посетителями ма​газинов: он предлагает им определенный товар. Лучший вариант для промоутера - работа на выставке или презентации. Промоутер может рабо​тать как от агентства, так и напрямую от фирмы. Труд промоутера, как правило, оплачивается по завершении рекламной компании из расчета фиксированной суммы каждый день.

Обычно существует система штрафов: за неправильное определение потенциального покупателя, неактивное поведение, нечеткое произнесение текста. Некоторым девушкам именно на этой работе удается с пользой для себя применить умение ездить на роликах. Как правило, никто не печатает объявлений «требуется промоутер», таких людей находят через знакомых.

Работа промоутера, несмотря на кажущуюся простоту, достаточна слож​на. Помимо понятной сложности общения с незнакомыми людьми, при​сутствует постоянный контроль со стороны представителя либо агентства, либо заказчика. Во время проведения рекламной акции, невзирая на пере​мены погоды, промоутеры должны носить определенную униформу.

Основной контингент промоутеров - девушки и юноши студенческого возраста, имеющие приятную внешность, способные с приветливым ви​дом разговаривать с незнакомыми людьми. Бывает, что таким образом под​рабатывают себе на жизнь и люди творческих профессий. Большинство промоутеров рассматривает свою работу как временный приработок.

