Képzési ütemterv – Alapfokú marketing oktatás méhészek számára 
Tervezett képzési idő - a képzés óraszáma 20 (2x10) óra. 
A képzés módszerei - előadás, esettanulmányok feldolgozása, interaktív csoportmunka, konzultáció, egyéni munka
A tananyag egységei, cél, tartalom, terjedelem – a cél egyfelől a marketing szakterület alapismereteinek a bemutatása, kiemelten tárgyalva a marketingmódszerek mikro- és kisvállalatok tevékenységében való hasznosításának sajátos aspektusait. Másfelől a résztvevő méhész szakemberek gyakorlati készségét a marketing vezetési szemlélet, gondolkodásmód és eszköztár működtetése területén fejleszteni, gyakorlati jártasságukat korszerű eljárások bemutatása és a saját tevékenységben való alkalmazhatóság modellezésével fejleszteni. A rövid marketing esettanulmányok szervesen kapcsolódnak az elméleti előadás-blokkokhoz; különböző elméletben bemutatott piaci szituációk elemzését és különböző marketingeszközök tervezését állítva a középpontba.
1. A marketing fogalmi köre


1.1 A piac fogalma és értelmezése a marketingben


1.2 A marketing fogalmi köre

- A marketing, mint vezetési szemlélet (filozófia)
- A marketing eszközrendszere
Eset: Marketingszemlélet a mézpiacon
2. Piacszegmentáció, célpiacválasztás és pozícionálás
2.1 A célpiac igényeinek megismerése, piackutatási módszerek
Eset: Célcsoportok a mézpiacon 
Konzultáció: Piackutatási lehetőségek a mézpiacokon
2.2 A kínálat differenciálása és pozícionálása
Eset: Mézmárkák pozícionálása
3.
Marketingtervezés

3.1 A belső és a külső környezet elemzése (SWOT)

Eset: Egy méhész vállalkozás SWOT elemzése 
3.2 Versenyanalízis

Eset: Verseny a mézpiacokon
4.
A marketing mix


4.1 A termék- és árpolitika (a kínálat tervezése, a márkapolitika, az árpolitika lehetőségei)

4.2 A disztribúció

4.3 A piacbefolyásolás (reklám, személyes rábeszélés, Sales Promotion (SP), Public Relations (PR), direkt és on-line marketing)


Konzultáció: A marketing eszköztár alkalmazási lehetőségei a mézpiacokon
5.
A mikro- és kisvállalatok marketing tevékenységnek sajátosságai – a gerillamarketing

Eset: Gerillamódszerek az értékesítési csatornákban


Az esetfeldolgozásokhoz kapcsolódva a résztvevő méhész szakemberek egyénileg feldolgozzák saját vállalkozásuk marketingproblémáit, piaci helyzetét, pozíciójuk és értékesítésük fejlesztési lehetőségeit.
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