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1 ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА  РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ УЧЕБНОЙ ПРАКТИКИ

1.1 Цель практики и планируемые результаты
В результате прохождения учебной практики обучающийся должен освоить вид деятельности «Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами»  и соответствующие ему общие компетенции и профессиональные компетенции.

1.1.1. Перечень общих компетенций
	Код
	Наименование общих компетенций

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

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

	ОК 04
	 Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде;

	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.




1.1.2. Перечень профессиональных компетенций 
	Код
	Наименование видов деятельности и профессиональных компетенций

	ВД
	Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами (по выбору)

	ПК 3.1
	Осуществлять формирование клиентской базы и ее актуализацию на основе информации о потенциальных клиентах и их потребностях, в том числе с использованием цифровых и информационных технологий

	ПК 3.2
	Осуществлять эффективное взаимодействие с клиентами в процессе ведения преддоговорной работы и продажи товаров;

	ПК 3.3
	Обеспечивать эффективное взаимодействие с клиентами (покупателями) в процессе продажи товаров, в том числе с использование специализированных программных продуктов

	ПК 3.4
	Реализовывать мероприятия для обеспечения выполнения плана продаж;

	ПК 3.5
	Обеспечивать реализацию мероприятий по стимулированию покупательского спроса

	ПК 3.6
	 Осуществлять контроль состояния товарных запасов, в том числе с применением программных продуктов

	ПК 3.7
	Составлять аналитические отчеты по продажам, в том числе с применением программных продуктов

	ПК 3.8 
	Организовывать послепродажное консультационно-информационное сопровождение клиентов, в том числе с использованием цифровых и информационных технологий




1.1.3. В результате прохождения учебной практики обучающийся должен:
	Владеть навыками
	· сбора, формирования, обработки, анализа и актуализации информации о клиентах и их потребностях;
· поиска и выявления потенциальных клиентов;
· формирования и актуализации клиентской базы;
· проведения мониторинга деятельности конкурентов;
· определения потребностей клиентов в товарах, реализуемых организацией; 
· формирования коммерческих предложений по продаже товаров,
· подготовки, проведения, анализа результатов преддоговорной работы и предпродажных мероприятий с клиентами;
· информирования клиентов о потребительских свойствах товаров;
· стимулирования клиентов на заключение сделки;
· взаимодействия с клиентами в процессе оказания услуги продажи товаров;
· закрытия сделок;
· соблюдения требований стандартов организации при продаже товаров;
· использования специализированных программных продуктов в процессе оказания услуги продажи;
· сопровождения клиентов с момента заключения сделки до выдачи продукции;
· мониторинг и контроль выполнения условий договоров;
· анализа и разработки мероприятий по выполнению плана продаж;
· выполнения запланированных показателей по объему продаж;
· разработки программ по повышению лояльности клиентов;
· разработки мероприятий по стимулированию продаж;
· информирования клиентов о текущих маркетинговых акциях, новых товарах, услугах и технологиях;
· участие в проведении конференций и семинаров для существующих и потенциальных покупателей товаров;
· стимулирования клиентов на заключение сделки;
· контроля состояния товарных запасов;
· анализа выполнения плана продаж;
· информационно-справочного консультирования клиентов;
· контроля степени удовлетворенности клиентов качеством обслуживания;
· обеспечения соблюдения стандартов организации.

	Уметь
	· работать с различными источниками информации и использовать ее открытые источники для расширения клиентской базы и доступные информационные ресурсы организации;
· вести и актуализировать базу данных клиентов;  
· формировать отчетную документацию по клиентской базе;
· анализировать деятельность конкурентов;
· определять приоритетные потребности клиента и фиксировать их в базе данных;
· планировать исходящие телефонные звонки, встречи, переговоры с потенциальными и существующими клиентами;
· вести реестр реквизитов клиентов;
· использовать программные продукты;
· планировать объемы собственных продаж;
· устанавливать контакт с клиентом посредством телефонных переговоров, личной встречи, направления коммерческого предложения;
· использовать и анализировать имеющуюся информацию о клиенте для планирования и организации работы с ним;
· формировать коммерческое предложение в соответствии с потребностями клиента;
· планировать и проводить презентацию продукции для клиента с учетом его потребностей и вовлечением в презентацию, используя техники продаж в соответствии со стандартами организации;
· использовать профессиональные и технические термины, пояснять их в случае необходимости;
· предоставлять информацию клиенту по продукции и услугам в доступной форме;
· опознавать признаки неудовлетворенности клиента качеством предоставления услуг;
· работать с возражениями клиента;
· применять техники по закрытию сделки;
· суммировать выгоды и предлагать план действий клиенту;
· фиксировать результаты преддоговорной работы в установленной форме;
· обеспечивать конфиденциальность полученной информации;
· анализировать результаты преддоговорной работы с клиентом и разрабатывать план дальнейших действий;
· оформлять и согласовывать договор в соответствии со стандартами и регламентами организации;
· подготавливать документацию для формирования заказа;
· осуществлять мероприятия по размещению заказа;
· следить за соблюдением сроков поставки и информировать клиента о возможных изменениях;
· принимать корректирующие меры по соблюдению договорных обязательств;
· осуществлять/контролировать отгрузку/выдачу продукции клиенту в соответствии с регламентами организации;
· оформлять документацию при отгрузке/выдаче продукции;
· осуществлять урегулирование спорных вопросов, претензий;
· организовывать работу и оформлять документацию в соответствии со стандартами организации;
· соблюдать конфиденциальность информации;
· предоставлять клиенту достоверную информацию;
· корректно использовать информацию, предоставляемую клиенту;
· соблюдать в работе принципы клиентоориентированности;
· обеспечивать баланс интересов клиента и организации;
· обеспечивать соблюдение требований охраны;
· разрабатывать предложения для формирования плана продаж товаров;
· собирать, анализировать и систематизировать данные по объемам продаж;
· планировать работу по выполнению плана продаж;
· анализировать установленный план продаж с целью разработки мероприятий по реализации;
· анализировать и оценивать промежуточные результаты выполнения плана продаж;
· анализировать возможности увеличения объемов продаж;
· планировать и контролировать поступление денежных средств;
· обеспечивать наличие демонстрационной продукции;
· применять программы стимулирования клиента для увеличения продаж;
· планировать рабочее время для выполнения плана продаж;
· планировать объемы собственных продаж;
· оценивать эффективность проведенных мероприятий стимулирования продаж;
· разрабатывать мероприятия по улучшению показателей удовлетворенности;
· разрабатывать и проводить комплекс мероприятий по поддержанию лояльности клиента;
· анализировать и систематизировать информацию о состоянии рынка потребительских товаров;
· анализировать информацию о деятельности конкурентов, используя внешние и внутренние источники;
· анализировать результаты показателей удовлетворенности клиентов;
· вносить предложения по формированию мотивационных программ для клиентов и обеспечивать их реализацию;
· вносить предложения по формированию специальных предложений для различных категорий клиентов;
· анализировать и систематизировать данные по состоянию складских остатков;
· обеспечивать плановую оборачиваемость складских остатков;
· анализировать оборачиваемость складских остатков;
· составлять отчетную документацию по продажам;
· разрабатывать план послепродажного сопровождения клиента;
· инициировать контакт с клиентом с целью установления долгосрочных отношений;
· инициативно вести диалог с клиентом;
· резюмировать, выделять главное в диалоге с клиентом и подводить итог по окончании беседы;
· определять приоритетные потребности клиента и фиксировать их в базе данных;
· разрабатывать рекомендации для клиента;
· собирать информацию об уровне удовлетворенности клиента качеством предоставления услуг;
· анализировать рынок с целью формирования коммерческих предложений для клиента;
· проводить деловые переговоры, вести деловую переписку с клиентами и партнерами с применением современных технических средств и методов продаж;
· вести деловую переписку с клиентами и партнерами;
· использовать программные продукты.



1.2 Формы контроля
По учебной практике предусмотрен контроль в форме дифференцированного зачета, при условии наличия оценки уровня освоения компетенции в аттестационном листе; наличия положительной характеристики организации на обучающегося по освоению общих и профессиональных компетенций в период прохождения практики (при наличии); полноты и своевременности представления дневника практики и отчета о практике в соответствии с заданием на практику. Результаты прохождения практики обучающимися, учитываются при промежуточной аттестации по профессиональному модулю.
1.3 Количество часов на освоение программы практики
Учебная практика рассчитана на 72 часов (2 недели).
1.4 Условия организации практики
Учебная практика проводится преподавателями профессионального цикла. Программа учебной практики профессионального модуля ПМ.03 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами реализуется в течение 6 семестра 3 курса обучения. 
Учебная практика проводится  на базе ФКПОУ «ОГЭКИ» Минтруда России.
Для реализации программы учебной практики профессионального модуля ПМ.03 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами используется:
     - учебный магазин;
     - классная доска;
· посадочные места по количеству обучающихся;
· рабочее место преподавателя;
· комплект учебно-наглядных пособий;
· нормативные документы;
· рабочая тетрадь по учебной практике
· натуральные образцы и муляжи товаров;
· упаковки товаров, этикетки товаров;
· каталоги товаров, листовки, проспекты, аннотации.
Технические средства обучения: компьютерные, телекоммуникационные.
Для успешного освоения учебной практики профессионального модуля ПМ.03 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами каждый студент обеспечивается учебно-методическими материалами.
Учебная практика проходит под руководством преподавателей, осуществляющих преподавание междисциплинарных курсов профессионального модуля. 
Требования к квалификации педагогических кадров, осуществляющих обучение по программе учебной практики и руководство практикой профессионального модуля ПМ.03 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами:
Преподаватели:
· наличие высшего образования по специальности «Профессиональное обучение: экономика и управление»;
· опыт работы в торговых или производственно-коммерческих организациях не менее 3 лет;
-   прохождение стажировки в торговых или производственно-коммерческих организациях не реже 1 раза в 3 года.
























2 ПЛАН И СОДЕРЖАНИЕ ПРАКТИКИ
	№ п/п
		Вид работ



	Содержание практики

	Объем часов


	1
	2
	3
	4

	1
	Тема 1. Формирование клиентской базы
	18

	
	1. Работа с открытыми источниками информации и доступными информационными ресурсами организации для расширения клиентской базы и определения приоритетных потребностей клиентов

2 Анализ и систематизация информации о состоянии рынка потребительских товаров, деятельности конкурентов с использованием внешних и внутренних источников

	1.1 Проведение сбора и обработки информации о клиентах;
	2

	
	
	1.1 Формирование информации о клиентах, создание клиентской базы;
	4

	
	
	1.2 Проведение поиска и выявления потенциальных клиентов;
	2

	
	
	1.3 Расширение клиентской базы и определение приоритетных потребностей клиентов
	4

	
	
	1.4 Формирование и актуализация базы данных клиентов;
	2

	
	
	1.5 Формирование отчетной документации по клиентской базе;
	2

	
	
	1.6 Определение приоритетных потребностей клиента и фиксирование их в базе данных; анализ деятельности конкурентов

	2

	2
	Тема 2. Организация и осуществление преддоговорной и предпродажной работы
	24

	
	3 Установление контактов, определение потребностей клиентов в продукции, реализуемой организацией и формирование коммерческих предложений по продаже товаров.

4 Организация и проведение деловых переговоров, оформление и анализ результатов

5 Разработка Уникального торгового предложения
6 Подготовка презентации товара,
	2.1 Определение потребностей клиентов в товарах, реализуемых организацией; 
	2

	
	
	2.2 Формирование коммерческих предложений по продаже товаров,
	2

	
	
	2.3 Составление алгоритма подготовки, проведения, анализа результатов преддоговорной работы и предпродажных мероприятий с клиентами;
	2

	
	
	2.4 Оформление и анализ результатов переговоров, подготовка к ним, установление доверительных отношений.
	2

	
	
	2.5 Формирование коммерческих предложение в соответствии с потребностями клиента;
	4

	
	
	2.6 Планирование и проведение презентации товара для клиента с учетом его потребностей.
	2

	
	
	2.7 Создание уникального торгового предложения на основе анализа потребностей клиентов
	2

	
	
	2.8 Разработка структуры и содержания эффективной презентации товара.
	4

	
	
	2.9 Подготовка и проведение презентаций с учетом потребностей клиентов.
	4

	
	Тема 3. Организация и осуществление продажи потребительских товаров
	18

	
	7 Организация обслуживания клиентов: предоставление информации по продукции и услугам с использованием профессиональных и технических терминов с их пояснениями, опознавание признаков неудовлетворенности клиента качеством предоставления услуг; работа с возражениями клиента, применение техники по закрытию сделки.
	3.1 Предоставление информации о потребительских свойствах товара;
	2

	
	
	3.2 Определение признаков неудовлетворенности клиента качеством предоставления услуг;
	2

	
	
	3.3 Работа с возражениями клиента;
	4

	
	
	3.4 Определение признаков неудовлетворенности клиента качеством предоставления услуг.
	2

	
	
	3.5 Работа с возражениями клиентов и определение признаков недовольства.
	4

	
	
	3.6 Применение техники по закрытию сделки;
	4

	
	Тема 4. Планирование и реализация мероприятий для обеспечения выполнения плана продаж и стимулирования покупательского спроса Тема 5. Организация контроля продаж. Оценка эффективности продаж
	12

	
	8 Разработка мероприятий по стимулированию продаж и расчет их эффективности
	4.1 Создание и внедрение программ по повышению лояльности клиентов;
	4

	
	
	4.2 Создание и алгоритм внедрения мероприятий по стимулированию продаж;
	2

	
	
	4.3 Проведение расчета эффективности продаж.
	4

	
	Дифференцированный зачет
	2

	
	Итого
	72
















3 КРИТЕРИИ ОЦЕНКИ

По результатам учебной практики обучающиеся сдают дифференцированный зачет.
Требования к дифференцированному зачету по практике: дифференцированный зачет по учебной практике выставляется с учетом результатов выполнения заданий и их отражения в отчете по учебной практике. 
Дифференцированный зачет (с оценкой) по практике выставляется на основании следующих критериев:
· систематичность работы обучающегося в период прохождения учебной практики, как на базе практики, так и с руководителем;
· адекватное оперирование и применение на практике имеющихся теоретических знаний;
· самостоятельность проведения основных форм и видов практической деятельности, предусмотренных программой учебной практики;
· качество и профессионализм выполнения заданий;
· содержание и качество оформляемой отчетной документации;
· своевременность представляемой отчетной документации;
· положительный отзыв руководителя практики об обучающемся.
Оценка «отлично» выставляется при выполнении всех вышеперечисленных критериев.
Оценка «хорошо» выставляется при нарушении сроков сдачи отчетной документации без уважительной причины не более чем на 1 день и/или при небрежном оформлении документации (с сохранением профессионального уровня выполнения видов работ, предусмотренной практикой). 
Оценка «хорошо» выставляется также при наличии в отчетной документации негрубых ошибок и недочетов, свидетельствующих о некотором снижении уровня профессионализма выполнения заданий.
Оценка «удовлетворительно» выставляется при сдаче отчетной документации позднее указанного срока более чем на неделю без уважительной причины, при общей правильности документации и высоком качестве оформления. Оценка «удовлетворительно» может быть выставлена, если отчетная документация сдана в положенный срок, но в ней отсутствует какой-либо документ, что свидетельствует о невыполнении одного из видов деятельности, указанного в программе без его адекватной замены. Оценка «удовлетворительно» может быть выставлена также в случае несистематичности работы студента на базе практики, т.е. при его неорганизованности и сниженной ответственности при выполнении тех или иных видов деятельности. Оценка «удовлетворительно» выставляется при наличии в отчетной документации ошибок, указывающих на низкий уровень профессиональности заключений и рекомендаций, изложенных обучающимся.
Оценка «неудовлетворительно» выставляется, если отчетная документация не сдана в течение десяти дней со дня установленного срока, если выполнена на низком, непрофессиональном уровне. Оценка «неудовлетворительно» ставится также в случае неорганизованности и низкой ответственности обучающегося – практиканта при выполнении тех или иных видов деятельности. 
Контроль и оценка результатов прохождения учебной практики осуществляется руководителем практики в процессе её проведения, самостоятельного выполнения обучающимися индивидуальных заданий.

	Результаты
(освоенные ПК, ОК)
	Основные показатели оценки результата
	Формы и методы
контроля и оценки

	ПК 3.1. Осуществлять формирование клиентской базы и ее актуализацию на основе информации о потенциальных клиентах и их потребностях, 
в том числе с использованием цифровых и информационных технологий
	· Демонстрирует умения получения и уточнения данных о потенциальных клиентах, формирования, актуализации клиентской базы, в том числе с использованием системы электронного документооборота, программных продуктов для анализа данных, управления проектами и принятия решений;
· Выделяет приоритетные потребности клиента и фиксирует их в базе данных;
· Использует и анализирует информацию о клиенте для планирования и организации работы с клиентом.
	-анализ решения ситуационных задач;
· тестирование,
текущий контроль за ходом выполнения практических заданий.

	ПК 3.2. Осуществлять эффективное взаимодействие с клиентами в процессе ведения преддоговорной работы и продажи товаров;
	· Разрабатывает алгоритм установления контактов;
· Формирует коммерческие предложений по продаже товаров;
· Информирует клиентов о технических характеристиках и потребительских свойствах товаров в доступной форме;
· Использует профессиональные и технические термины, поясняет их в случае необходимости;
· Планирует и проводит презентацию продукции для клиента с учетом его потребностей;
· Применяет приемы работы с возражениями клиента;
· Выбирает и обосновывает методы завершения сделки;
· Определяет алгоритм выдачи и документального оформления товара клиенту.
	-анализ решения ситуационных задач;
· тестирование,
текущий контроль за ходом выполнения практических заданий.

	ПК 3.3. Обеспечивать эффективное взаимодействие с клиентами (покупателями) в процессе продажи товаров, в том числе с использование специализированных программных продуктов
	· Опознает признаки неудовлетворенности клиента качеством предоставления услуг;
· Суммирует выгоды и предлагать план действий клиенту;
· Демонстрирует способность урегулирования спорных вопросов, претензий клиентов.
	-анализ решения ситуационных задач;
· тестирование,
текущий контроль за ходом выполнения практических заданий.

	ПК 3.4. Реализовывать мероприятия для обеспечения выполнения плана продаж;
	· Планирует объемы собственных продаж;
· Разрабатывает мероприятия по выполнению плана продаж;
· Анализирует выполнения плана продаж.
	-анализ решения ситуационных задач;
· тестирование,
текущий контроль за ходом выполнения практических заданий.

	ПК 3.5. Обеспечивать реализацию мероприятий по стимулированию покупательского спроса 
	· Предлагает способы информирования клиентов о текущих маркетинговых акциях, новых товарах, услугах и технологиях;
· Применяет методы стимулирования клиентов на заключение сделки.
	-анализ решения ситуационных задач;
· тестирование,
текущий контроль за ходом выполнения практических заданий.

	ПК 3.6. Осуществлять контроль состояния товарных запасов, в том числе с применением программных продуктов
	· Анализирует товарные запасы по предоставленным данным с применением программных продуктов
	-анализ решения ситуационных задач;
· тестирование,
текущий контроль за ходом выполнения практических заданий.

	ПК 3.7. Составлять аналитические отчеты по продажам, в том числе с применением программных продуктов.
	· Проводит анализ эффективности управления портфелем клиентов на основе исходных данных;
· Составляет аналитический отчет по продажам с применением специализированных программных продуктов для создания аналитических отчетов.
	-анализ решения ситуационных задач;
· тестирование,
текущий контроль за ходом выполнения практических заданий.

	ПК 3.8. Организовывать послепродажное консультационно-информационное сопровождение клиентов, в том числе с использованием цифровых и информационных технологий
	· Составляет мероприятия по организации послепродажного обслуживания;
· Разрабатывает информационные материалы для послепродажного консультационно-информационного сопровождения клиента.
	-анализ решения ситуационных задач;
· тестирование,
текущий контроль за ходом выполнения практических заданий. 

	ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам
	· Распознает, анализирует задачу и/или проблему в профессиональном и/или социальном контексте; 
· Выделяет составные части и определяет этапы решения задачи; 
· Выявляет и эффективно осуществляет поиск информации, необходимой для решения задачи и/или проблемы; 
· Составляет план действия и определяет необходимые ресурсы;
· Демонстрирует владение актуальными методами работы в профессиональной и смежных сферах; 
· Реализует составленный план и оценивает результат и последствия своих действий (самостоятельно или с помощью наставника).
	Оценка деятельности обучающегося в процессе освоения образовательной программы при выполнении работ по учебной практике.

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

	· Определяет задачи для поиска информации, необходимые источники и планирует процесс поиска; 
· Структурирует получаемую информацию, выделяет наиболее значимое в перечне информации и оценивает практическую значимость результатов поиска; 
· Оформляет результаты поиска, применяя средства информационных технологий для решения профессиональных задач; используя современное программное обеспечение и различные цифровые средства для решения профессиональных задач.
	Оценка деятельности обучающегося в процессе освоения образовательной программы при выполнении работ по учебной практике.

	ОК 04. Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде
	· Демонстрирует умения организовывать работу коллектива и команды; 
· В ходе профессиональной деятельности взаимодействует с коллегами, руководством, клиентами в ходе, опираясь на знания психологических основ.
	Оценка деятельности обучающегося в процессе освоения образовательной программы при выполнении работ по учебной практике.

	ОК 05. Осуществлять устную и письменную коммуникацию на государственном языке Российской Федерации с учетом особенностей социального и культурного контекста
	· Грамотно излагает свои мысли и оформляет документы по профессиональной тематике на государственном языке в соответствие с установленными правилами;
· Демонстрирует толерантность в рабочем коллективе.
	Оценка деятельности обучающегося в процессе освоения образовательной программы при выполнении работ по учебной практике.

	ОК 09. Пользоваться профессиональной документацией на государственном и иностранном языках
	· Понимает общий смысл четко произнесенных высказываний на известные темы и тексты на базовые профессиональные темы;
·  Участвует в диалогах на знакомые общие и профессиональные темы;
· Строит простые высказывания о себе и о своей профессиональной деятельности; 
· Кратко обосновывает и объясняет свои действия; 
· Пишет простые связные сообщения на знакомые или интересующие профессиональные темы.
	Оценка деятельности обучающегося в процессе освоения образовательной программы при выполнении работ по учебной практике.




















4 ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ПРАКТИКИ
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5 МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ПО ПРОХОЖДЕНИЮ ПРАКТИКИ
5.1 Содержание практики
	Вид работ
	Формируемые профессиональные и общие компетенции
	Содержание выполняемых работ

	Инструктаж о прохождении учебной практики.

	1 Работа с открытыми источниками информации и доступными информационными ресурсами организации для расширения клиентской базы и определения приоритетных потребностей клиентов

	ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам
ОК 02. Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации, и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности
ОК 04. Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде
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
ПК 3.1. Осуществлять формирование клиентской базы и ее актуализацию на основе информации о потенциальных клиентах и их потребностях, 
в том числе с использованием цифровых и информационных технологий
	1.1 Проведение сбора и обработки информации о клиентах;
1.1 Формирование информации о клиентах, создание клиентской базы;
1.2 Проведение поиска и выявления потенциальных клиентов;
1.3 Расширение клиентской базы и определение приоритетных потребностей клиентов
1.4 Формирование и актуализация базы данных клиентов;
1.5 Формирование отчетной документации по клиентской базе;

	2 Анализ и систематизация информации о состоянии рынка потребительских товаров, деятельности конкурентов с использованием внешних и внутренних источников

	ПК 3.1. Осуществлять формирование клиентской базы и ее актуализацию на основе информации о потенциальных клиентах и их потребностях, 
в том числе с использованием цифровых и информационных технологий
ПК 3.2. Осуществлять эффективное взаимодействие с клиентами в процессе ведения преддоговорной работы и продажи товаров;
ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам
ОК 02. Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации, и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности
ОК 04. Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде
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
	1.6 Определение приоритетные потребности клиента и фиксирование их в базе данных; анализ деятельности конкурентов


	3 Установление контактов, определение потребностей клиентов в продукции, реализуемой организацией и формирование коммерческих предложений по продаже товаров.

	ПК 3.2. Осуществлять эффективное взаимодействие с клиентами в процессе ведения преддоговорной работы и продажи товаров;
ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам
ОК 02. Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации, и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности
ОК 04. Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде
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
	2.1 Определение потребностей клиентов в товарах, реализуемых организацией;
2.2 Формирование коммерческих предложений по продаже товаров,

	4 Организация и проведение деловых переговоров, оформление и анализ результатов

	ПК 3.3. Обеспечивать эффективное взаимодействие с клиентами (покупателями) в процессе продажи товаров, в том числе с использование специализированных программных продуктов
ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам
ОК 02. Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации, и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности
ОК 04. Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде
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
	2.3 Составление алгоритма подготовки, проведения, анализа результатов преддоговорной работы и предпродажных мероприятий с клиентами;
2.4 Оформление и анализ результатов переговоров, подготовка к ним, установление доверительных отношений.

	5 Разработка Уникального торгового предложения

	ПК 3.3. Обеспечивать эффективное взаимодействие с клиентами (покупателями) в процессе продажи товаров, в том числе с использование специализированных программных продуктов
ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам
ОК 02. Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации, и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности
ОК 04. Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде
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
	2.5 Формирование коммерческих предложение в соответствии с потребностями клиента;
2.6 Планирование и проведение презентации товара для клиента с учетом его потребностей.
2.7 Создание уникального торгового предложения на основе анализа потребностей клиентов

	6 Подготовка презентации товара,
	ПК 3.3. Обеспечивать эффективное взаимодействие с клиентами (покупателями) в процессе продажи товаров, в том числе с использование специализированных программных продуктов
ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам
ОК 02. Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации, и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности
ОК 04. Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде
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
	2.8 Разработка структуры и содержания эффективной презентации товара.
2.9 Подготовка и проведение презентаций с учетом потребностей клиентов.

	7 Организация обслуживания клиентов: предоставление информации по продукции и услугам с использованием профессиональных и технических терминов с их пояснениями, опознавание признаков неудовлетворенности клиента качеством предоставления услуг; работа с возражениями клиента, применение техники по закрытию сделки.
	ПК 3.6. Осуществлять контроль состояния товарных запасов, в том числе с применением программных продуктов
ПК 3.8. Организовывать послепродажное консультационно-информационное сопровождение клиентов, в том числе с использованием цифровых и информационных технологий
ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам
ОК 02. Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации, и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности
ОК 04. Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде
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
	3.1 Предоставление информации о потребительских свойствах товара;
3.2 Определение признаков неудовлетворенности клиента качеством предоставления услуг;
3.3 Работа с возражениями клиента;
3.4 Определение признаков неудовлетворенности клиента качеством предоставления услуг.
3.5 Работа с возражениями клиентов и определение признаков недовольства.
3.6 Применение техники по закрытию сделки;

	8 Разработка мероприятий по стимулированию продаж и расчет их эффективности
	ПК 3.4. Реализовывать мероприятия для обеспечения выполнения плана продаж;
ПК 3.5. Обеспечивать реализацию мероприятий по стимулированию покупательского спроса
ПК 3.7. Составлять аналитические отчеты по продажам, в том числе с применением программных продуктов.
ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам
ОК 02. Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации, и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности
ОК 04. Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде
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
	4.1 Создание и внедрение программ по повышению лояльности клиентов;
4.2 Создание и алгоритм внедрения мероприятий по стимулированию продаж;
4.3 Проведение расчета эффективности продаж.
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5.2.1 Содержание отчёта учебной практики                                       
Отчет по учебной практике представляет собой комплект материалов, включающий в себя документы на прохождение практики; материалы, подготовленные практикантом и подтверждающие выполнение заданий по практике в рабочей тетради.
Все необходимые материалы по практике комплектуются студентом в папку-скоросшиватель в следующем порядке:

	№
п/п
	Расположение материалов в отчете

	1. 
	Титульный лист отчета по учебной практике

	1. 
	Внутренняя опись документов, находящихся в деле

	1. 
	Календарно-тематический план прохождения практики

	1. 
	Индивидуальное  задание

	1. 
	Аттестационный лист по практике

	1. 
	Характеристики руководителя практики на обучающегося  по освоению   общих и  профессиональных  компетенций

	1. 
	Дневник 

	1. 
	Содержание отчета

	1. 
	Описательная часть отчета

	10.
	Приложения

	11.
	Рабочая тетрадь



Структура отчета по учебной практике по ПМ.03 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами
Отчет об учебной практике составляется индивидуально каждым обучающимся и должен отражать его деятельность в период практики.
Отчет составляется по основным разделам программы в печатном виде. Изложение отчета должно носить не повествовательный характер, а основываться на аналитических материалах с обязательной оценкой изученного практического опыта, выводами и предложениями по совершенствованию деятельности торгового предприятия.
Общими требованиями к отчету являются: целевая направленность, логичное, аргументированное и ясное изложение материала, полнота освещения вопросов, предусмотренных программой практики, доказательность выводов, грамотность оформления, наличие схем, диаграмм, графиков и таблиц.
Каждое задание предполагает приложение необходимых документов или извлечений из них. Количество приложений не ограничивается, но должно по возможности полно отражать аспекты товароведной деятельности исследуемого предприятия - базы практики.
Объем отчета – 10-15 страниц. Таблицы, схемы, диаграммы, чертежи можно поместить в приложения, в этом случае в основной объем отчета они не входят. Список документов, нормативных и инструктивных материалов и литературы в основной объем отчета не включаются.
Текст отчета по практике должен быть набран на персональном компьютере и распечатан на принтере, шрифт 14 пт. (Times New Roman),               с межстрочным интервалом – 1,5.
Требования к полям: 
левое – 30 мм, 
правое – 10 мм, 
верхнее – 20 мм, 
нижнее – 20 мм. 
Абзацный отступ составляет 1,25 см. Текст выравнивается по ширине. 
Оригинал отчета по практике печатается на одной стороне листа белой односортной бумаги формата А4 (размером 210х297 мм). 
Текст печатается в текстовом редакторе Microsoft Wordfor Windows            Тип шрифта: Times New Roman.Для основного текста размер 14 п. т., обычный. 
ЗАГОЛОВКИ
Для заголовков разделов размер шрифта 16 п. т. полужирный, буквы строчные. Заголовки разделов выравнивают по центру без абзацного отступа.
Шрифт заголовков подразделов - размер 14 п. т. полужирный, выравниваются по центру без абзацного отступа. В конце заголовков точки не ставятся.
Текст заголовков, состоящих из нескольких строк, набирается с межстрочным интервалом – 1,5. Если заголовок состоит из двух предложений, то их разделяют точкой.
Между названием раздела и подраздела, а также между подразделом и текстом имеется одна свободная строка с межстрочным 1,5 интервалом. 
Между текстом и следующим подразделом  имеется две свободные строки с межстрочным 1,5 интервалом.
В тексте ничего не подчеркивается, курсивом не выделяется.
В оглавлении и по тексту заголовки глав и параграфов нумеруются арабскими цифрами. 
Заголовки разделов отчета не нумеруются. Каждый заголовок должен состоять только из одного предложения. Оформление: шрифт16 п. т., Times New Roman, полужирный, буквы строчные. Данные заголовки также выравниваются по центру без абзацного отступа.
страницы текста нумеруются, номер страницы ставится арабскими цифрами в правой нижней части листа без точки.
Страницы, которые не нумеруются:
· титульный лист;
· лист задания;
· календарный план;
· содержание.
реальная нумерация начинается с раздела «введение».
Затем далее располагаются: разделы, заключение, список использованных источников, приложения. 
Каждый  раздел начинается с новой страницы. Подразделы начинать с новой страницы не целесообразно. 
ПЕРЕЧИСЛЕНИЯ.
В тексте отчета могут быть приведены перечисления.
Перечисления выделяют в тексте абзацным отступом, который используют только в первой строке.
Перед каждой позицией перечисления ставят тире «–».
Если необходимо в тексте отчета по практике сослаться на одно или несколько перечислений, то перед каждой позицией вместо тире ставят строчную букву, приводимую в алфавитном порядке, а после нее − скобку.
Для дальнейшей детализации перечисления используют арабские цифры, после которых ставят скобку, приводя их со смещением вправо на два знака относительно перечислений, обозначенных буквами.
Допускается вместо тире приводить арабские цифры (со скобкой или без скобки), а для дальнейшей детализации использовать строчные буквы русского или латинского алфавитов в алфавитном порядке (со скобкой или без скобки) после них.
ФОРМУЛЫ
Формулы, содержащиеся в отчете по практике, располагают на отдельных строках, выравнивают по центру и нумеруют сквозной нумерацией арабскими цифрами, которые записывают на уровне формулы справа в круглых скобках. Непосредственно под формулой приводится расшифровка символов и числовых коэффициентов, если они не были пояснены в тексте. В этом случае сразу после формулы (до ее номера) ставится запятая, а первая строка расшифровки (выравнивание по левому краю) начинается словом «где» без двоеточия после него. Все позиции перечисления при расшифровке делаются с абзацным отступом с межстрочным интервалом - 1. Выше и ниже каждой формулы, а также после расшифровки должно быть оставлено не менее одной свободной строки (с межстрочным интервалом – 1,5). 
Ссылки на источники по формулам необходимо делать только по тексту. На строках, где расположены формулы и расшифровки, ссылки размещать не следует. 
Пояснения каждого символа приводят с новой строки в той последовательности, в которой эти символы приведены в формуле. Первую строку пояснения начинают со слова «где».
Пример 
Размер налоговой нагрузки определяется по формуле:

НН = (В –Ср – ПЧ) / ПЧ × 100 %,                          (2)
где НН – налоговая нагрузка на организацию;
                  В – выручка от реализации продукции (работ, услуг);
Ср – затраты на производство реализованной продукции без учета налогов;
ПЧ - фактическая прибыль, остающаяся в распоряжении предприятия за вычетом налогов, уплачиваемых за счет нее.
Формулы, следующие одна за другой и не разделенные текстом, отделяются запятой.
Ссылка в тексте на формулу указывается порядковым номером формулы, заключенным в скобки, например: «…по формуле (2),  определяется …..».
При приведении цифрового материала должны использоваться только арабские цифры, за исключением общепринятой нумерации кварталов, полугодий, которые обозначаются римскими цифрами. Римские цифры и даты, обозначаемые арабскими цифрами, не должны сопровождаться падежными окончаниями. Количественные числительные в тексте пишутся также без падежных окончаний. Если в тексте необходимо привести ряд величин одной и той же размерности, то единица измерения указывается только после последнего числа. 
ЗНАКИ
Такие знаки, как «№», «%» в тексте пишутся только словами: «номер», «процент» (…..денежные средства 0,87 процента). Математические знаки, такие как «+», «-», «=», «>» итак далее, используются только в формулах. В тексте их следует писать словами «плюс», «минус» и т.п. 
Приведенные в основном тексте таблицы, рисунки и графики должны сопровождаться их анализом. Громоздкие таблицы, рисунки, графики и иные материалы обычно оформляются приложениями к отчету и располагаются после раздела «Список использованных источников». В тексте на них делают ссылки. 
ПРИЛОЖЕНИЕ
 Слово «Приложение» пишется по центру, сферху страницы, без обзацного отступа 16 шрифтом, Times New Roman. Приложение нумеруется латинскими буквами.
ИЛЛЮСТРАЦИЯ (РИСУНОК)
Иллюстрации по тексту отчета (рисунки, графики, диаграммы и др.) следует нумеровать арабскими цифрами сквозной нумерацией. Иллюстрации должны иметь наименования и пояснительные данные (подрисуночный текст). Надписи на иллюстрациях, наименования и подрисуночный текст выравниваются по центру. 
В подрисуночном тексте применяют одинарный интервал между строк. После наименования рисунка точка не ставится. Выше и ниже каждой иллюстрации следует оставить не менее одной свободной строки (межстрочный интервал – 1,5).
ССЫЛКИ НА ИСТОЧНИКИ
Ссылки на источники следует указывать порядковым номером, которым он определяется в труктурном разделе «Cписок использованных источников». Номер выделяют двумя квадратными скобками.
Пример:
Большинство российских предприятий чаще всего оценивают эффективность рекламной кампании по тому, как продается продукция, иностранные предприятия - путём проведения опросов, определяющих, кто, как часто и какую рекламу видел [11].
При ссылках на разделы, подразделы, приложения следует указывать их порядковый номер, например : 
«............в разделе 3» 
«........в приложении А».
Примеры могут быть приведены в тех случаях, когда они поясняют требования документа или способствуют более краткому их изложению. 
Примеры размещают, нумеруют и оформляют так же, как и примечания. 
Сокращения слов в тексте не допускаются за исключением особых случаев, приведенных в правилах библиографического описания. Например, допускаются следующие сокращения: то есть -  т.е., итак далее -  и т.д., и тому подобное -  и т.п., и другие -  и др., год (годы) -  г. (гг.), тысячи, миллионы, миллиарды  -  тыс., млн., млрд., рубли -  руб., копейки -  коп. 
Разрешается применение узкоспециализированных сокращений сих детальной расшифровкой после первого упоминания. 
Пример:
ОАО (открытое акционерное общество)
Не рекомендуется вводить собственные сокращения обозначений и терминов. 
Если в работе приводится ряд числовых значений, имеющих одну и ту же единицу измерения, то ее указывают только в конце последнего числового значения. 
Пример: 125, 347 и 963 тыс. руб., или 14, 49 и 78%. 
Единицы измерения обозначаются сокращенно. 
Пример: центнер - ц, тонна - т, минута - мин, час - ч, километр - км, километр в час - км/ч  и т.д.).
После таких сокращений точка не ставится. Денежные измерения обозначаются сточкой:  коп., руб., млн. руб. и т.д. 
ПРИЛОЖЕНИЯ
Приложения оформляются как продолжение данной работы на последующих ее листах. В приложениях помещают материал, дополняющий содержание основного текста. 
Приложениями могут быть, например: рисунки и таблицы большого формата, инструкции, анкеты, сводные анкеты, схемы, формы первичных документов, графический материал и т.д.
Каждое приложение следует начинать с новой страницы с указанием слова «Приложение Х» - 16 шрифтом, Times New Roman, без абзацного отступа слово, выравнивание «по центру», с первой прописной буквы отдельной строкой. Приложение должно иметь заголовок, который записывают полужирным шрифтом, размер 14, с первой прописной буквы отдельной строкой, выравнивание «по центру».
Приложения обозначают прописными буквами русского алфавита, начиная с А и т.д., (например: Приложение В). За исключением букв Ё, З, Й, О, Ч, Ь, Ы, Ъ.  В случае полного использования букв русского алфавита допускается обозначать приложения арабскими цифрами.
СПИСОК ИСПОЛЬЗОВАННЫХ ИСТОЧНИКОВ
Название печатается вверху по центру страницы, без абзацного отступа слово, выравнивание «по центру», с первой прописной буквы отдельной строкой, 16 шрифтом, Times New Roman,  Включенные в такой список источники должны иметь отражение в тексте отчета. Все источники располагаются в алфавитном порядке.
Пример:
Список использованных источников
1. Гранаткина, Н.В. Товароведение и организация торговли продовольственными товарами: Учебное пособие / Н.В. Гранаткина. - М.: Academia, 2022. - 384 c.
ГОСТЫ
ГОСТ Р 51303-2013. Торговля. Термины и определения: национальный стандарт Российской Федерации : издание официальное : утвержден и введен в действие Приказом Федерального агентства по техническому регулированию и метрологии от 28 августа 2013 г. № 582-ст : дата введения 2014-04-01. - Москва : Стандартинформ, 2014. - 22 c. Текст : непосредственный.
ЗАКОНОДАТЕЛЬНЫЕ МАТЕРИАЛЫ
Российская 	Федерация. 	Законы.	Уголовный 	кодекс 	Российской
Федерации: УК: текст с изменениями и дополнениями на 1 августа 2017 года : [принят Государственной думой 24 мая 1996 года : одобрен Советом Федерации 5 июня 1996 года]. - Москва: Эксмо, 2017. - 350 с. - (Актуальное законодательство). - ISBN 978-5-04-004029-2. Текст: непосредственный.
Российская Федерация. Законы. Об общих принципах организации местного самоуправления в Российской Федерации: Федеральный закон № 131-ФЗ : [принят Государственной думой 16 сентября 2003 года : одобрен 
Советом Федерации 24 сентября 2003 года]. - Москва: Проспект; Санкт-Петербург : Кодекс, 2017. - 158 с. - ISBN 978-5-392-26365-3. – Текст: непосредственный.
САЙТЫ В СЕТИ ИНТЕРНЕТ
Официальный сайт 
Правительство Российской Федерации: официальный сайт. - Москва. - Обновляется в течение суток. – URL: http://government.ru(дата обращения: 
19.02.2018). - Текст: электронный.  
Министерство труда и социальной защиты Российской Федерации:
официальный сайт. - 2017. - URL:  https://rosmintrud.ru/docs/1281(дата обращения: 08.04.2017). - Текст: электронный. 
Электронный журнал 
Вопросы государственного и муниципального управления: Publicadministrationissues: электронный журнал. – URL:  https://vgmu.hse.ru/about (дата обращения: 28.06.2017.). - Текст: электронный. 
Теория и практика каталогизации и поиска библиотечных ресурсов: электронный журнал. – URL: http://www.nilc.ru/journal/. - Дата публикации: 21 апреля 2017. - Текст: электронный. 
Сайт, портал 
Газета.Ру: [сайт] / учредитель АО «Газета.Ру». - Москва, 1999 - . - Обновляется в течение суток. - URL: https://www.gazeta.ru(дата обращения: 
15.04.2018). – Текст: электронный. 
Российская книжная палата: [сайт]. - 2018. - URL: http://bookchamber.ru/isbn.html (дата обращения: 22.05.2018). - Текст:
электронный. 
ТАСС:  информационное агентство России:  [сайт]. - Москва, 1999 - . - 
Обновляется в течение суток. – URL: http: //tass.ru(дата обращения: 26.06.2018). - Текст : электронный.
Рабочая тетрадь
Тетрадь по учебной практике должна иметь аккуратный внешний вид. 
 Все задания в рабочей тетради обучающиеся должны выполнять с соблюдением следующих требований:
   1.  Писать разборчивым аккуратным почерком.
   2. Работу выполнять в заданной последовательности и в соответствии с методическими указаниями к конкретному заданию.
     3. После каждого задания обязательно должно быть решение и написаны соответствующие выводы.
     4. В обязательном порядке должны быть устранены все недочеты и замечания руководителя практики.





6 ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ
Фонд оценочных средств по учебной практике ПМ.03 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами состоит из заданий, которые необходимо выполнить в рабочей тетради. Оценка качества подготовки студентов осуществляется в двух основных направлениях: 
· оценка уровня освоения программы учебной практики;
· оценка сформированности общих и профессиональных компетенций обучающихся. 
По окончании учебной практики студентом предоставляется: 
· рабочая тетрадь, с выполненными заданиями;
· дневник по учебной практике;
· отчет по учебной практике. 
Аттестация по итогам учебной практики ПМ.03 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами осуществляется после сдачи документов руководителю учебной практики и фактической защиты отчета, на основе оценки выполнения студентом программы учебной практики. Критериями оценки являются: уровень теоретического осмысления студентами своей практической деятельности (её целей, задач, содержания); степень и качество приобретенных студентами практических умений и опыта, овладения профессиональными компетенциями. 
Критерии оценок заданий по учебной практике
	Шкала оценивания
	Критерии

	Отлично
	Задания по учебной практике в рабочей тетради выполнены полностью в соответствии с учебно-методическим пособием по  практике, необходимые практические навыки работы с освоенным материалом сформированы, на защите отчета полностью ориентируется в работе, отвечает на все поставленные вопросы, все необходимые компетенции сформированы на высоком уровне.

	Хорошо
	Задания по учебной практике в рабочей тетради в основном объеме выполнены с незначительными ошибками, в соответствии с учебно-методическим пособием по производственной практике, некоторые практические навыки работы с освоенным материалом сформированы недостаточно, на защите отчета в целом ориентируется в работе, отвечает на основные вопросы по работе, необходимые компетенции сформированы на среднем уровне.

	Удовлетворительно
	Задания по учебной практике выполнены в минимальном объеме и/или со значительными ошибками, в соответствии с учебно-методическим пособием по производственной практике, практические навыки работы с освоенным материалом сформированы недостаточно, на защите отчета ориентируется в работе недостаточно хорошо, отвечает не на все вопросы по работе, необходимые минимальные компетенции сформированы

	Неудовлетворительно
	Задания по учебной практике выполнены частично, практические навыки работы с освоенным материалом не сформированы, на защите отчета не ориентируется в работе, на поставленные вопросы не отвечает, необходимые компетенции не сформированы











ПРИЛОЖЕНИЯ К РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЕ УЧЕБНОЙ ПРАКТИКИ
 ПО ПМ.03 ОСУЩЕСТВЛЕНИЕ ПРОДАЖ ПОТРЕБИТЕЛЬСКИХ ТОВАРОВ И КООРДИНАЦИЯ РАБОТЫ С КЛИЕНТАМИ















Приложение А
Федеральное казённое профессиональное образовательное учреждение
«Оренбургский государственный экономический колледж-интернат»
Министерства труда и социальной защиты Российской Федерации

ЗАДАНИЕ
на учебную практику
вид практики
ПМ.03 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами _____________________________________________________________________________
 тип практики в соответствии с ППССЗ

Обучающемуся_______________________________________________________
                                                                Фамилия Имя Отчество
курс 3 группа _______   специальность 38.02.08 Торговое дело
           код Наименование специальности
Место прохождения практики: __________________________________________
Населенный пункт, профильная организация, структурное подразделение  образовательной организации
Сроки прохождения практики __________________________________________
                                 начало (дата) – окончание (дата)
Срок представления отчёта обучающимся и отзыва руководителя практики от профильной организации на защиту _________
                                               дата
1. Цели и задачи практики: Учебная практика направлена на формирование у обучающихся умений, приобретение первоначального практического опыта и реализуется в рамках профессионального модуля ОПОП по основным видам деятельности для последующего освоения ими общих и профессиональных компетенций по специальности 38.02.08 торговое дело
        2.  Компетенции обучающегося, формируемые в результате прохождения практики: 
        - формирование общих компетенций:
ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам;
ОК 02. Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности;
ОК 04. Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде;
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.
формирование профессиональных компетенций:
ПК 3.1. Осуществлять формирование клиентской базы и ее актуализацию на основе информации о потенциальных клиентах и их потребностях, в том числе с использованием цифровых и информационных технологий.
ПК 3.2. Осуществлять эффективное взаимодействие с клиентами в процессе ведения преддоговорной работы и продажи товаров.
ПК 3.3. Обеспечивать эффективное взаимодействие с клиентами (покупателями) в процессе продажи товаров, в том числе с использованием специализированных программных продуктов.
ПК 3.4. Реализовывать мероприятия для обеспечения выполнения плана продаж.
ПК 3.5. Обеспечивать реализацию мероприятий по стимулированию покупательского спроса.
ПК 3.6. Осуществлять контроль состояния товарных запасов, в том числе с применением программных продуктов.
ПК 3.7. Составлять аналитические отчеты по продажам, в том числе с применением программных продуктов.
ПК 3.8. Организовывать послепродажное консультационно-информационное сопровождение клиентов, в том числе с использованием цифровых и информационных технологий.
3 Задание на практику:
1. Осуществить формирование клиентской базы и ее актуализацию на основе информации о потенциальных клиентах и их потребностях, в том числе с использованием цифровых и информационных технологий.
1. Произвести анализ и систематизацию информации о состоянии рынка потребительских товаров, деятельности конкурентов с использованием внешних и внутренних источников
1. Описать последовательность установление контактов, определение потребностей клиентов в продукции, реализуемой организацией и формирование коммерческих предложений по продаже товаров.
1. Составить алгоритм по организации и проведение деловых переговоров, оформление и анализ результатов переговоров.
1. Разработать Уникального торгового предложения
1. Подготовить презентации товара,
1. Организация обслуживания клиентов.
1. Составить алгоритм по работе с возражениями клиента, применение техники по закрытию сделки.
1. Разработать мероприятия по стимулированию продаж и произвести расчет их эффективности
1. Сформировать отчет. Сделать выводы о результатах прохождения практики, какие задачи были реализованы, какие цели достигнуты.

Руководитель учебной практики
от образовательной организации _____________________________________________
                                                                        (подпись, Ф.И.О.)
«___» _____________ 20_

                                                                     














Приложение Б

Федеральное казенное профессиональное образовательное учреждение 
«Оренбургский государственный экономический колледж-интернат»
Министерства труда и социальной защиты Российской Федерации







	ДНЕВНИК
учебной практики 
по ПМ.03 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами

__________________________________________________________
Фамилия
__________________________________________________________
Имя
__________________________________________________________
Отчество



Группа _____

Форма обучения: очная

















Оренбург, 20-

СОДЕРЖАНИЕ

1. Ежедневный учёт выполнения работ
1. Приложения1


	№
п/п
	Дата
	Краткое содержание выполненных  работ
	Количество
часов
	Оценка выполненной работы
	Подпись руководителя практики

	

	
	
	
	
	

	

	
	
	
	
	

	

	
	
	
	
	

	

	
	
	
	
	

	

	
	
	
	
	

	

	
	
	
	
	



Выполнение работ, перечисленных в дневнике, с общей оценкой
_____________________________________________________________________________________________
Учебной  практики обучающегося по пятибалльной системе удостоверяю

Руководитель учебной практики 
от организации _________________             ____________________
                                                             (подпись)                                 (расшифровка подписи)

М.П.                                 «_____» _______________20____г.



________________________
1 В качестве приложения к Дневнику практики обучающийся оформляет графические, аудио-, фото-, видео - материалы, подтверждающие практический опыт, полученный на практике).

Перечень приложений к дневнику

	Номер приложения
	Наименование приложения

	Приложение А

	

	Приложение Б

	

	Приложение В

	

	

	

	

	

	

	

	

	



Содержание и оформление дневника по учебной практике
Студенты при прохождении практики обязаны вести дневник по установленной форме. В дневник записывается календарный план прохождения практики (в соответствии с содержанием практики). В дальнейшем в дневнике фиксируются все реально выполненные студентом виды работ. Записи делаются каждый день. В графу «Краткое содержание выполненных работ» ежедневно заносится информация о деятельности студента на практике. В дневнике также отмечается участие в общественной работе, производственные экскурсии, научно-исследовательская работа в период практики. Дневник оформляется на бумаге формата А4 на обеих сторонах листа. Размеры полей: слева – 15 мм, справа – 15 мм, сверху и снизу – 20 мм. Страницы имеют сквозную нумерацию арабскими цифрами, проставленными в центре страницы без точки. Шрифт – TimesNewRoman 12, интервал 1,0 строки. Дневник по окончании периода прохождения практики, в сроки, установленные колледжем, вместе с отчетом, передается руководителю практики от колледжа для проверки и допуску к защите в форме собеседования.






































Приложение В

Федеральное казенное профессиональное образовательное учреждение 
«Оренбургский государственный экономический колледж-интернат»
Министерства труда и социальной защиты Российской Федерации


ОТЧЕТ
ПО УЧЕБНОЙ ПРАКТИКЕ 


по ПМ.03 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами

Специальности   38.02.08 Торговое дело


	Студента (ки) _____   группы              _______________   ______________________________
                                                                                                           (подпись)                                               (Фамилия, И.О.)

	Организация:  



Начало практики____________________     
Окончание практики ________________

	Руководитель учебной практики ______________________________________
                                                                                                                      (Ф.И.О.)

	Оценка_____________________________









                                                     


Оренбург, 20-

                                                                                 
Приложение Г

Аттестационный лист по практике
Обучающийся________________________________________________________________,
(ФИО)
3 курса, группы ________, специальности 38.02.08  Торговое дело, квалификация: Специалист торгового дела
прошел учебную практику в объеме 72 часов с «____» ___________ 20___ г. по «____» ___________ 20___ г.
В организации _____________________________________________________________________________
Сведения об уровне освоения профессиональных компетенций в период
учебной практики 
Согласно профессиональному модулю ПМ.03 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами
	Наименование профессиональной компетенции
	Качественный уровень освоения компетенции*

	ПК 3.1. Осуществлять формирование клиентской базы и ее актуализацию на основе информации о потенциальных клиентах и их потребностях, в том числе с использованием цифровых и информационных технологий.
	

	ПК 3.2. Осуществлять эффективное взаимодействие с клиентами в процессе ведения преддоговорной работы и продажи товаров.
	

	ПК 3.3. Обеспечивать эффективное взаимодействие с клиентами (покупателями) в процессе продажи товаров, в том числе с использованием специализированных программных продуктов.
	

	ПК 3.4. Реализовывать мероприятия для обеспечения выполнения плана продаж.
	

	ПК 3.5. Обеспечивать реализацию мероприятий по стимулированию покупательского спроса.
	

	ПК 3.6. Осуществлять контроль состояния товарных запасов, в том числе с применением программных продуктов.
	

	ПК 3.7. Составлять аналитические отчеты по продажам, в том числе с применением программных продуктов.
	

	ПК 3.8. Организовывать послепродажное консультационно-информационное сопровождение клиентов, в том числе с использованием цифровых и информационных технологий.
	


Итоговая оценка _______________________________________________**
Подпись руководителя учебной практики
от образовательной организации ______________/_______________
Дата «___»________20____ г.
* Высокий уровень, средний уровень, низкий уровень
**При подведении итоговой оценки выводится среднее значение результата. При этом используется следующая оценочная шкала:
- «3» - низкий уровень освоения компетенции;
- «4» - средний уровень освоения компетенции;
- «5» - высокий уровень освоения компетенции;
1 Руководитель практики от организации подписывает аттестационный лист по практике при прохождении производственной практики в организации
                                                                 
   Приложение Д
Характеристика руководителя учебной практики
на обучающегося по специальности 38.02.08 Торговое дело квалификация: Специалист торгового дела 
по освоению общих компетенций
За время прохождения учебной практики по профессиональному модулю ПМ.03 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами _______________________________________________________________

1. ________________________способы решения задач профессиональной деятельности 
      (выбирает, не выбирает)     применительно к различным контекстам.


__________________________  современные средства поиска, анализа и интерпретации 
1.    (использует, не использует) информации и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности.


1. ______________________ эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и      (умеет, не умеет)                 команде.
  
1. ______________________ устную и письменную коммуникацию на 
      (осуществляет, не осуществляет)         государственном языке Российской Федерации с учетом особенностей социального и культурного контекста.
1. _____________________________ пользоваться профессиональной документацией на 
        (может, не может)                   
государственном и иностранном языках.  














Руководитель учебной 
практики
от организации	                     _____________	       _____________________________
                                                            подпись	              расшифровка подписи


«____» ______________	______г.
  


 Приложение Ж
Характеристика
на обучающегося по освоению профессиональных компетенций в период прохождения учебной практики 

За  время  прохождения учебной  практики  по профессиональному модулю ПМ.03 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами обучающийся _____________________________________________________________
(ФИО)

При освоении профессиональных компетенций (Описание овладения ПК в соответствии с тем уровнем, который указан в АЛ)
ПК 3.1. Осуществлять формирование клиентской базы и ее актуализацию на основе информации о потенциальных клиентах и их потребностях, в том числе с использованием цифровых и информационных технологий
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
ПК 3.2. Осуществлять эффективное взаимодействие с клиентами в процессе ведения преддоговорной работы и продажи товаров
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
ПК 3.3. Обеспечивать эффективное взаимодействие с клиентами (покупателями) в процессе продажи товаров, в том числе с использованием специализированных программных продуктов
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
ПК 3.4. Реализовывать мероприятия для обеспечения выполнения плана продаж
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
ПК 3.5. Обеспечивать реализацию мероприятий по стимулированию покупательского спроса ______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
ПК 3.6. Осуществлять контроль состояния товарных запасов, в том числе с применением программных продуктов
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
ПК 3.7. Составлять аналитические отчеты по продажам, в том числе с применением программных продуктов.
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
ПК 3.8. Организовывать послепродажное консультационно-информационное сопровождение клиентов, в том числе с использованием цифровых и информационных технологий
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Руководитель учебной практики _______________      _______________________      	
                                                                          подпись		      расшифровка подписи


«___» _______________	_____г.
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Некс О.В.

Директор


