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1. ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ  
ДИСЦИПЛИНЫ 

 
1.1. Место дисциплины в структуре основной образовательной про-

граммы 

Дисциплина ПП 03.01 «Производственная практика» является обязатель-

ной частью профессионального цикла основной образовательной программы в 

соответствии с ФГОС по специальности СПО 38.02.08 Торговое дело. 

Дисциплина ПП 03.01 «Производственная практика» обеспечивает фор-

мирование профессиональных и общих компетенций по всем видам деятельно-

сти ФГОС по специальности СПО 38.02.08. Торговое дело. Особое значение 

имеет дисциплина при формировании ОК 01.; ОК 02.; ОК 04.; ОК 05.; ОК 09.; 

ПК 3.1.; ПК 3.2.; ПК 3.3.; ПК 3.4.; ПК 3.5.; ПК 3.6.; ПК 3.7.; ПК 3.8. 

1.2. Цель и планируемые результаты освоения дисциплины 

В рамках программы дисциплины обучающимися осваиваются умения и 

знания 

 ПК, ОК 

 

Умения  

 

 

Знания 

 

ПК 3.1. Осу-

ществлять фор-

мирование кли-

ентской базы и 

ее актуализацию 

на основе ин-

формации о по-

тенциальных 

клиентах и их 

потребностях, в 

том числе с ис-

пользованием 

цифровых и ин-

формационных 

технологий 

 работать с различными источника-

ми информации и использовать ее откры-

тые источники для расширения и  актуа-

лизации клиентской базы и определять 

приоритетные потребности клиента; 

 анализировать деятельность конку-

рентов; 

 планировать исходящие телефон-

ные звонки, встречи, переговоры с потен-

циальными и существующими клиентами; 

 вести реестр реквизитов клиентов; 

 использовать программные про-

дукты. 

 специализирован-

ных программных продук-

тов; 

 методики выявления 

потребностей клиентов. 

ПК 3.2. Осу-

ществлять эф-

фективное взаи-

модействие с 

клиентами в 

процессе веде-

 планировать объемы собственных 

продаж; 

 использовать и анализировать 

имеющуюся информацию о клиенте для 

планирования и организации работы с 

ним; 

 методики выявления 

потребностей; 

 техники продаж; 

 методик проведения 

презентаций; 

 потребительских 
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ния преддого-

ворной работы и 

продажи товаров 

 планировать и проводить презента-

цию продукции для клиента с учетом его 

потребностей и вовлечением в презента-

цию, используя техники продаж в соот-

ветствии со стандартами организации; 

 предоставлять информацию клиен-

ту по продукции и услугам в доступной 

форме и вести с ним деловую переписку; 

 опознавать признаки неудовлетво-

ренности клиента качеством предоставле-

ния услуг; 

 фиксировать результаты преддого-

ворной работы в установленной форме, 

анализировать их  и разрабатывать план 

дальнейших действий. 

свойств товаров; 

 требований и стан-

дартов производителя. 

ПК 3.3. Обеспе-

чивать эффек-

тивное взаимо-

действие с кли-

ентами (покупа-

телями) в про-

цессе продажи 

товаров, в том 

числе с исполь-

зование специа-

лизированных 

программных 

продуктов 

 оформлять и согласовывать дого-

вор в соответствии со стандартами и ре-

гламентами организации; 

 осуществлять/ контролировать от-

грузку/выдачу продукции клиенту в соот-

ветствии с регламентами организации и 

оформлять документацию при отгруз-

ке/выдаче продукции; 

 обеспечивать баланс интересов 

клиента и организации; 

 обеспечивать соблюдение требова-

ний охраны. 

 принципов и поряд-

ка ведения претензионной 

работы; 

 ассортимента това-

ров; 

 стандартов органи-

зации; 

 стандартов менедж-

мента качества; 

гарантийной политики ор-

ганизации. 

ПК 3.4. Реализо-

вывать меро-

приятия для 

обеспечения вы-

полнения плана 

продаж 

 собирать, анализировать и система-

тизировать данные по объемам продаж; 

 планировать работу по выполне-

нию плана продаж и анализировать про-

межуточные результаты выполнения пла-

на продаж; 

 применять программы стимулиро-

вания клиента для увеличения продаж; 

 планировать рабочее время для вы-

полнения плана продаж; 

 планировать объемы собственных 

продаж. 

 специализирован-

ных программных продук-

тов. 

ПК 3.5. Обеспе-

чивать реализа-

цию мероприя-

тий по стимули-

рованию поку-

пательского 

спроса 

 оценивать эффективность прове-

денных мероприятий стимулирования 

продаж; 

 разрабатывать и проводить ком-

плекс мероприятий по поддержанию ло-

яльности клиента; 

 анализировать и систематизировать 

информацию о состоянии рынка потреби-

тельских товаров; 

 анализировать результаты показа-

телей удовлетворенности клиентов; 

 методики позицио-

нирования продукции ор-

ганизации на рынке; 

 методов сегменти-

рования рынка; 

 методов анализа эф-

фективности мероприятий 

по продвижению продук-

ции. 
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 вносить предложения по формиро-

ванию мотивационных программ специ-

альных предложений для различных кате-

горий клиентов и обеспечивать их реали-

зацию. 

ПК 3.6. Осу-

ществлять кон-

троль состояния 

товарных запа-

сов, в том числе 

с применением 

программных 

продуктов 

 анализировать и систематизировать 

данные по состоянию складских остатков; 

 обеспечивать плановую оборачива-

емость складских остатков; 

 анализировать оборачиваемость 

складских остатков. 

 инструкций по под-

готовке, обработке и хра-

нению отчетных материа-

лов. 

ПК 3.7.  Состав-

лять аналитиче-

ские отчеты по 

продажам, в том 

числе с приме-

нением про-

граммных про-

дуктов 

 составлять отчетную документа-

цию по продажам. 

 приказов, положе-

ний, инструкций, норма-

тивной документации по 

регулированию продаж и 

организацию послепродаж-

ного обслуживания. 

ПК 3.8. Органи-

зовывать после-

продажное кон-

сультационно-

информацион-

ное сопровож-

дение клиентов, 

в том числе с 

использованием 

цифровых и ин-

формационных 

технологий 

 разрабатывать план послепродаж-

ного сопровождения клиента; 

 определять приоритетные потреб-

ности клиента и фиксировать их в базе 

данных; 

 разрабатывать рекомендации для 

клиента; 

 собирать информацию об уровне 

удовлетворенности клиента качеством 

предоставления услуг; 

 анализировать рынок с целью фор-

мирования коммерческих предложений 

для клиента; 

 проводить деловые переговоры и 

вести деловую переписку с клиентами и 

партнерами с применением современных 

технических средств и методов продаж; 

 использовать программные про-

дукты. 

 основ организации 

послепродажного обслужи-

вания. 

ОК 01. Выби-

рать способы 

решения задач 

профессиональ-

ной деятельно-

сти примени-

тельно к различ-

ным контекстам 

 распознавать задачу и/или пробле-

му в профессиональном и/или социальном 

контексте;  

 анализировать задачу и/или про-

блему и выделять её составные части;  

 определять этапы решения задачи;  

 выявлять и эффективно искать ин-

формацию, необходимую для решения за-

дачи и/или проблемы;  

 составлять план действия; опреде-

лять необходимые ресурсы; 

 актуального профес-

сионального и социального 

контекста, в котором при-

ходится работать и жить;  

 основные источники 

информации и ресурсы для 

решения задач и проблем в 

профессиональном и/или 

социальном контексте; 

 алгоритмов выпол-

нения работ в профессио-
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 владеть актуальными методами ра-

боты в профессиональной и смежных сфе-

рах;  

 реализовывать составленный план;  

 оценивать результат и последствия 

своих действий (самостоятельно или с по-

мощью наставника) 

нальной и смежных обла-

стях;  

 методов работы в 

профессиональной и смеж-

ных сферах; 

 структуры плана для 

решения задач;  

 порядка оценки ре-

зультатов решения задач 

профессиональной дея-

тельности. 

ОК. 02. 

Использовать 

современные 

средства поиска, 

анализа и 

интерпретации 

информации, и 

информационны

е технологии 

для выполнения 

задач 

профессиональн

ой деятельности 

 

 определять задачи для поиска 

информации;  

 определять необходимые 

источники информации;  

 планировать процесс поиска;  

 структурировать получаемую 

информацию;  

 выделять наиболее значимое в 

перечне информации;  

 оценивать практическую 

значимость результатов поиска; 

оформлять результаты поиска, применять 

средства информационных технологий для 

решения профессиональных задач;  

 использовать современное 

программное обеспечение;  

 использовать различные цифровые 

средства для решения профессиональных 

задач. 

 номенклатуры 

информационных 

источников, применяемых 

в профессиональной 

деятельности;  

 приемы 

структурирования 

информации;  

 формат оформления 

результатов поиска 

информации, современные 

средства и устройства 

информатизации;  

 порядок их 

применения и программное 

обеспечение в 

профессиональной 

деятельности в том числе с 

использованием цифровых 

средств. 

ОК 04 . Эффек-

тивно взаимо-

действовать и 

работать в кол-

лективе и ко-

манде 

 организовывать работу коллектива 

и команды;  

 взаимодействовать с коллегами, 

руководством, клиентами в ходе профес-

сиональной деятельности 

 психологические 

основы деятельности кол-

лектива, психологические 

особенности личности;  

 основы проектной 

деятельности. 

 

ОК 05. Осу-

ществлять уст-

ную и письмен-

ную коммуни-

кацию на госу-

дарственном 

языке Россий-

ской Федерации 

с учетом осо-

бенностей соци-

ального и куль-

турного контек-

ста 

 грамотно излагать свои мысли и 

оформлять документы по 

профессиональной тематике на 

государственном языке, проявлять 

толерантность в рабочем коллективе. 

 особенности 

социального и культурного 

контекста;  

 правила оформления 

документов и построения 

устных сообщений 
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2. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ 

2.1. Объем дисциплины и виды учебной работы 
Вид учебной работы Объем часов 

6 семестр 

 
Всего 

Объем образовательной программы 
дисциплины, в т.ч. 

36 36 

Основное содержание, в т.ч.   

                          теоретическое обучение   

                           практические занятия   

Самостоятельная работа 36 36 

Промежуточная аттестация  зачет с оценкой зачет с оценкой 

ОК 09. Пользо-

ваться профес-

сиональной до-

кументацией на 

государствен-

ном и иностран-

ном языках 

 понимать общий смысл четко про-

изнесенных высказываний на известные 

темы (профессиональные и бытовые), по-

нимать тексты на базовые профессиональ-

ные темы;  

 участвовать в диалогах на знако-

мые общие и профессиональные темы;  

 строить простые высказывания о 

себе и о своей профессиональной деятель-

ности;  

 кратко обосновывать и объяснять 

свои действия (текущие и планируемые);  

 писать простые связные сообщения 

на знакомые или интересующие профес-

сиональные темы. 

 правила построения 

простых и сложных пред-

ложений на профессио-

нальные темы;  

 основные общеупо-

требительные глаголы (бы-

товая и профессиональная 

лексика);  

 лексический мини-

мум, относящийся к описа-

нию предметов, средств и 

процессов профессиональ-

ной деятельности;  

 особенности произ-

ношения; правила чтения 

текстов профессиональной 

направленности. 
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2.2. Тематический план и содержание дисциплины  
 

Наименование разделов 
и тем 

Содержание учебного материала и формы организации деятельности  
обучающихся 

Объем ча-
сов 

Коды компе-
тенций, фор-
мированию 

которых спо-
собствует эле-
мент програм-

мы 
1 2 3 4 

6 семестр  

Выполнение операций 
по контролю за состоя-
нием товарных запасов 

Содержание учебного материала  

ПК 3.1; ПК 3.2; 

ПК 3.3; ПК 3.4; 

ПК 3.5; ПК 3.6; 

ПК 3.7, ПК 3.8 

ОК 01, ОК 02, 

ОК 04, ОК 05, 

ОК 09 

1 Изучение источников и форм товароснабжения в магазине. 2 

2 Организация доставки товаров в магазины. 2 

3 Анализ тарных операций. 2 

4 Анализ операций по приёмке товаров по количеству и качеству. 4 

5 Изучение нормативных документов, регламентирующих поставку товаров 2 

6 Оформление документов по приемке товаров. 4 

7 Подготовка к продаже товара. 2 

8 Размещение и выкладка товаров в торговом зале. 4 

9 Изучение товарных потерь в магазине. 2 

10 Документальное оформление товарных потерь. 2 

 11 Анализ состояния складских остатков и их оборачиваемости. 4  

Виды работ 
1. Наполнение и поддержание в актуальном состоянии клиентской базы.  

2. Анализ текущей клиентской базы и уровня удовлетворенности клиентов качеством предоставленных услуг розничного торгового 

предприятия. 

3. Анализ программы лояльности торговой организации и разработка предложений по ее совершенствованию на основе принципов 

клиентоориентированности 

4. Проведение первичного мерчандайзинг- аудита розничных торговых объектов  

5. Разработка плана оформления витрин и выставок, в т.ч. с применением цифровых технологий. 

6. Осуществление отгрузки/выдачи продукции клиенту в соответствии с регламентами организации, оформление документации при 

ПК 3.1; ПК 3.2; 

ПК 3.3; ПК 3.4; 

ПК 3.5; ПК 3.6; 

ПК 3.7, ПК 3.8 

ОК 01, ОК 02, 

ОК 04, ОК 05, 

ОК 09 
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отгрузке/выдаче продукции 

7. Мониторинг и контроль выполнения условий договоров с использованием специальных программных продуктов. 

8. Урегулирование спорных вопросов, претензий. 

9. Разработка мероприятий по выполнению плана продаж. 

10. Формирование аналитических отчетов по продажам с применением специальных программных продуктов. 

11. Выполнение операций по контролю над состоянием  и анализу товарных запасов с применением программных продуктов 

12. Разработка мероприятия по организации послепродажного обслуживания.  

 

Оформление дневника и отчета по производственной практике 4  

Промежуточная аттестация 2  

Всего  36  
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3. УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОГРАММЫ ДИСЦИПЛИНЫ 
 
3.1. Для реализации программы дисциплины предусмотрены сле-

дующие специальные помещения: 
 

№ 
п/п 

Наименование помещений для проведения всех видов 
учебной деятельности, предусмотренной учебным планом, 
в том числе помещения для самостоятельной работы, с 
указанием перечня основного оборудования, учебно-
наглядных пособий и используемого программного обеспе-
чения 

Адрес (местоположе-
ние) помещений для 
проведения всех ви-
дов учебной дея-
тельности, преду-
смотренной учебным 
планом 

1   Теоретические занятия 

Аудитория № 1205, 1207, 1210 

Посадочных мест 300, рабочее место преподавателя, оснащен-

ные учебной мебелью; маркерная доска, технические средства 

обучения, служащие для представления информации большой 

аудитории: экран настенный, проектор. Наборы демонстраци-

онного оборудования и учебно-наглядных пособий, обеспечи-

вающих тематические иллюстрации, соответствующие рабо-

чей программе дисциплины. 

119071, г. Москва,  

ул. Малая Калужская, 

1 

 

2   Практические занятия 

Аудитория № 1520 

Посадочных мест 28, рабочее место преподавателя, оснащен-

ные учебной мебелью; меловая доска, технические средства 

обучения, служащие для представления информации большой 

аудитории: экран настенный, проектор. Наборы демонстраци-

онного оборудования и учебно-наглядных пособий, обеспечи-

вающих тематические иллюстрации, соответствующие рабо-

чей программе дисциплины. 

119071, г. Москва,  

ул. Малая Калужская, 

1 

 

3 Промежуточная аттестация 

Аудитория № 1520 

Посадочных мест 28, рабочее место преподавателя, оснащен-

ные учебной мебелью; меловая доска. Наборы демонстрацион-

ного оборудования и учебно-наглядных пособий, обеспечива-

ющих тематические иллюстрации, соответствующие рабочей 

программе дисциплины. 

119071, г. Москва,  

ул. Малая Калужская, 

1 

 

4 Самостоятельная работа 

Аудитория № 1154 

читальный зал библиотеки: помещение для самостоятельной 

работы, в том числе, научно- исследовательской, подготовки 

курсовых и выпускных квалификационных работ. 

Посадочных мест 70 

Стеллажи для книг, комплект учебной мебели, 1 рабочее место 

сотрудника и 6 рабочих мест для студентов, оснащенные пер-

сональными компьютерами с подключением к сети «Интер-

нет» и обеспечением доступа к электронным библиотекам и в 

электронную информационно-образовательную среду органи-

зации. 

 

119071, г. Москва,  

ул. Малая Калужская, 

1 
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3.2.1. Основные печатные и электронные издания   

1. Гаврилов Л. П.  Организация коммерческой деятельности: электронная коммер-

ция: учебное пособие для среднего профессионального образования / Л. П. Гаврилов. — 3-

е изд., доп. — Москва: Издательство Юрайт, 2022. — 477 с. — (Профессиональное обра-

зование). — ISBN 978-5-534-12180-3. — Текст: электронный // Образовательная платфор-

ма Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/494509 

2. Основы коммерческой деятельности: учебник для среднего профессионального 

образования / И. М. Синяева, О. Н. Жильцова, С. В. Земляк, В. В. Синяев. — Москва: Из-

дательство Юрайт, 2022. — 506 с. — (Профессиональное образование). — ISBN 978-5-

534-08159-6. — Текст: электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: 

https://urait.ru/bcode/491497 

3. Рамендик Д. М.  Психология делового общения: учебник и практикум для сред-

него профессионального образования / Д. М. Рамендик. — 2-е изд., испр. и доп. — 

Москва: Издательство Юрайт, 2022. — 207 с. — (Профессиональное образование). — 

ISBN 978-5-534-06312-7. — Текст: электронный // Образовательная платформа Юрайт 

[сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/490471 

4. Иванов Г.Г., Зверева А.О. Развитие торговых организаций в современной 

экономике: Монография / Г.Г. Иванов, А.О. Зверева – 4-е изд. – М.: издательско-

торговая корпорация «Дашков и Ко», 2022. – 160 с. – ISBN 978-5-394-04731-2. – 

URL:https://znanium.ru/catalog/document?id=431829 

5.  Куликова Н. Р., Трыкова Т. А., Борзунова Н. С. Управление ассортиментом 

товаров: учебное пособие / Н.Р. Куликова, Т.А. Трыкова, Н.С. Борзунова. – М.: ИНФРА-

М, 2014. – 240 с. – ISBN 978-5-16-009355-04731. – URL:https://znanium.ru/read?id=159698 

6. Магомедов Ш.Ш. Управление товарным ассортиментом и запасами: 

Учебник для бакалавров / Ш.Ш. Магомедов. – 2-е изд. - М.: издательско-торговая 

корпорация «Дашков и Ко», 2020. – 174 с. - ISBN 978-5-394-03641-5. - URL: 

https://znanium.ru/read?id=358159 

 

3.2.2. Дополнительные источники  

1. Парамонова Т.Н. Мерчандайзинг: учебное пособие/Т.Н. Парамонова, И.А. Рама-

занов.- 5-е изд., стер. - Москва: КНОРУС,2022.-144с. ISBN 978-5-406-08897-5 

2. Потребительская лояльность: учебник/коллектив авторов; под ред. И.И. Скоро-

богатых, Р.Р. Сидорчука, И. П. Широченской.- Москва: КНОРУС, 2022.-312с (Аспиранту-

ра и Магистратура). ISBN 978- 5-406-09730-4 
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3. ГОСТ Р 51303–2013. Национальный стандарт Российской Федерации. 

Торговля. Термины и определения (утв. Приказом Росстандарта от 28.08.2013 N 582-ст); 

4. Журнал «Товаровед непродовольственных товаров» 

https://panor.ru/magazines/tovaroved-prodovolstvennykh-tovarov.html# 

5.  ГОСТ: главный общественный сайт о товарах https://tovaroved.clan.su/ 

6.  Сайт о технологии и товароведении продовольственных товаров 

http://www.comodity.ru/ 

7.  Сайт: торговля, бизнес, товароведение, экспертиза http://www.znaytovar.ru/ 

8.  Библиотека ГОСТов [Электронный портал]: Режим доступа: 

www.vsegost.com  

9. www.consultant.ru – Информационно правовой портал Справочно-правовой 

системы Консультант плюс; 

10. www.garant.ru – Информационно правовой портал Справочно-правовой 

системы Гарант. 

 

4. КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ 
ДИСЦИПЛИНЫ  

Результаты обучения Критерии оценки Методы оценки 

Перечень знаний, осваиваемых в рамках дисциплины: 

Знает: 

 методики выявления 

потребностей клиентов; 

 методики выявления 

потребностей; 

 технику продаж; 

 методики проведения 

презентаций; 

 потребительские свойства 

товаров; 

 требования и стандарты 

производителя; 

 принципы и порядок ведения 

претензионной работы; 

 ассортимент товаров; 

 стандарты организации; 

 стандарты менеджмента качества; 

 гарантийную политику 

организации; 

 специализированные 

программные продукты; 

 методики позиционирования 

продукции организации на рынке; 

 

 выделяет 

приоритетные потребности 

клиента и фиксирует их в 

базе данных; 

  правильно 

использует и анализирует 

информацию о клиенте для 

планирования и 

организации работы с 

клиентом; 

 выбирает и обосно-

вывает методы завершения 

сделки; 

 определяет алгоритм 

выдачи и документального 

оформления товара 

клиенту; 

 информирует клиен-

тов о технических характе-

ристиках и потребитель-

ских свойствах товаров в 

доступной форме; 

 использует профес-

 

Устный/письменный 

опрос. 

 

Экспертная оценка 

результатов выпол-

нения практических 

заданий. 

 

Экспертная оценка 

контрольных / про-

верочных работ по 

установленным кри-

териям. 

 

Экспертная оценка 

использования обу-

чающимся методов 

и приёмов личной 

организации в про-

цессе освоения об-

разовательной про-

граммы на практи-

ческих занятиях. 
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 методы сегментирования рынка; 

 методы анализа эффективности 

мероприятий по продвижению 

продукции; 

 инструкции по подготовке, 

обработке и хранению отчетных 

материалов; 

 Законодательство Российской 

Федерации в области работы с 

конфиденциальной информацией; 

 Приказы, положения, инструкции, 

нормативную документацию по 

регулированию продаж и 

организацию послепродажного 

обслуживания; 

 основы организации 

послепродажного обслуживания. 

сиональные и технические 

термины, поясняет их в 

случае необходимости; 

 опознает признаки 

неудовлетворенности кли-

ента качеством предостав-

ления услуг; 

 анализирует выпол-

нения плана продаж; 

 анализирует товар-

ные запасы по предостав-

ленным данным с примене-

нием программных продук-

тов; 

 проводит анализ эф-

фективности управления 

портфелем клиентов на ос-

нове исходных данных; 

 разрабатывает ин-

формационные материалы 

для послепродажного кон-

сультационно-

информационного сопро-

вождения клиента; 

 правильно подбирает 

необходимую информацию 

для проведения анализа 

данных;  

 правильно использу-

ет алгоритмы работ в про-

фессиональной и смежных 

областях, методы работы в 

профессиональной и смеж-

ных сферах для решения 

практических задач;  

 демонстрирует вла-

дение актуальными мето-

дами работы в профессио-

нальной и смежных сферах;  

 определяет задачи 

для поиска информации, 

необходимые источники и 

планирует процесс поиска;  

 структурирует полу-

чаемую информацию, вы-

деляет наиболее значимое в 

перечне информации и оце-

нивает практическую зна-

чимость результатов поис-

ка;  

 оформляет результа-

 

Экспертная оценка 

соблюдения правил 

оформления доку-

ментов и построе-

ния устных сообще-

ний на государ-

ственном языке Рос-

сийской Федерации, 

в т.ч. иностранных 

языках. 

 

Экспертная оценка 

коммуникативной 

деятельности обу-

чающегося в про-

цессе освоения об-

разовательной про-

граммы на практи-

ческих занятиях. 

 

Экспертная оценка 

умения вступать в 

коммуникативные 

отношения в сфере 

профессиональной 

деятельности и под-

держивать ситуаци-

онное взаимодей-

ствие, принимая во 

внимание особенно-

сти социального и 

культурного контек-

ста, в устной и 

письменной форме, 

проявление толе-

рантности в коллек-

тиве. 

 

Экспертная оценка 

результатов дея-

тельности обучаю-

щихся в процессе 

освоения образова-

тельной программы:  

– на практических 

занятиях. 
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ты поиска, применяя сред-

ства информационных тех-

нологий для решения про-

фессиональных задач;  

 правильно применя-

ет формулы и алгоритм 

расчета показателей ассор-

тимента товаров для прове-

дения анализа ассорти-

ментной политики органи-

зации; 

 демонстрирует зна-

ние категорий и видов нор-

мативной документации;  

 правильно раскрыва-

ет содержание терминов и 

определений в области 

управления ассортиментом 

товаров, применяет совре-

менную научную профес-

сиональную терминологию; 

 раскрывает возмож-

ности профессионального 

развития и саморазвития; 

 в ходе профессио-

нальной деятельности вза-

имодействует с коллегами, 

руководством, клиентами, 

опираясь на знания психо-

логических основ; 

 распознает, анализи-

рует задачу и/или проблему 

в профессиональном и/или 

социальном контексте;  

 выделяет составные 

части и определяет этапы 

решения задачи;  

 использует совре-

менное программное обес-

печение и различные циф-

ровые средства для реше-

ния профессиональных за-

дач; 

 понимает общий 

смысл четко произнесенных 

высказываний на известные 

темы и тексты на базовые 

профессиональные темы; 

 участвует в диалогах 

на знакомые общие и про-

фессиональные темы; 

кратко обосновывает и 
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объясняет свои действия;  

 составляет простые 

связные сообщения на зна-

комые или интересующие 

темы. 

Перечень умений, осваиваемых в рамках дисциплины 

Умеет: 

 работать с различными источ-

никами информации и использовать 

ее открытые источники для расши-

рения и  актуализации клиентской 

базы и определять приоритетные по-

требности клиента; 

 анализировать деятельность 

конкурентов; 

 планировать исходящие теле-

фонные звонки, встречи, переговоры 

с потенциальными и существующи-

ми клиентами; 

 вести реестр реквизитов кли-

ентов; 

 использовать программные 

продукты. 

 планировать объемы соб-

ственных продаж; 

 использовать и анализировать 

имеющуюся информацию о клиенте 

для планирования и организации ра-

боты с ним; 

 планировать и проводить пре-

зентацию продукции для клиента с 

учетом его потребностей и вовлече-

нием в презентацию, используя тех-

ники продаж в соответствии со стан-

дартами организации; 

 предоставлять информацию 

клиенту по продукции и услугам в 

доступной форме и вести с ним де-

ловую переписку; 

 опознавать признаки неудо-

влетворенности клиента качеством 

предоставления услуг; 

 фиксировать результаты 

преддоговорной работы в установ-

ленной форме, анализировать их  и 

разрабатывать план дальнейших дей-

ствий. 

 оформлять и согласовывать 

договор в соответствии со стандар-

тами и регламентами организации; 

 осуществлять/ контролиро-

 

 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; 

 планирует и прово-

дит презентацию продук-

ции для клиента с учетом 

его потребностей; 

 разрабатывает 

алгоритм установления 

контактов; 

 формирует коммер-

ческие предложений по 

продаже товаров; 

 применяет приемы 

работы с возражениями 

клиента; 

 суммирует выгоды и 

предлагать план действий 

клиенту; 

 демонстрирует спо-

собность урегулирования 

спорных вопросов, претен-

зий клиентов; 

 планирует объемы 

собственных продаж; 

 разрабатывает меро-

приятия по выполнению 

плана продаж; 

 составляет аналити-

ческий отчет по продажам 

с применением специали-

зированных программных 

продуктов для создания 

Экспертная оценка 

результатов выпол-

нения практических 

заданий. 

 

Экспертная оценка 

контрольных / про-

верочных работ по 

установленным кри-

териям. 

 

Экспертная оценка 

использования обу-

чающимся методов 

и приёмов личной 

организации в про-

цессе освоения об-

разовательной про-

граммы на практи-

ческих занятиях. 

 

Экспертная оценка 

соблюдения правил 

оформления доку-

ментов и построе-

ния устных сообще-

ний на государ-

ственном языке Рос-

сийской Федерации, 

в т.ч. иностранных 

языках. 

 

Экспертная оценка 

коммуникативной 

деятельности обу-

чающегося в про-

цессе освоения об-

разовательной про-

граммы на практи-

ческих занятиях. 

 

Экспертная оценка 

умения вступать в 

коммуникативные 

отношения в сфере 

профессиональной 
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вать отгрузку/выдачу продукции 

клиенту в соответствии с регламен-

тами организации и оформлять до-

кументацию при отгрузке/выдаче 

продукции; 

 обеспечивать баланс интере-

сов клиента и организации; 

 обеспечивать соблюдение 

требований охраны. 

 собирать, анализировать и си-

стематизировать данные по объемам 

продаж; 

 планировать работу по вы-

полнению плана продаж и анализи-

ровать промежуточные результаты 

выполнения плана продаж; 

 применять программы стиму-

лирования клиента для увеличения 

продаж; 

 планировать рабочее время 

для выполнения плана продаж; 

 планировать объемы соб-

ственных продаж. 

 оценивать эффективность 

проведенных мероприятий стимули-

рования продаж; 

 разрабатывать и проводить 

комплекс мероприятий по поддержа-

нию лояльности клиента; 

 анализировать и систематизи-

ровать информацию о состоянии 

рынка потребительских товаров; 

 анализировать результаты по-

казателей удовлетворенности клиен-

тов; 

 вносить предложения по фор-

мированию мотивационных про-

грамм специальных предложений 

для различных категорий клиентов и 

обеспечивать их реализацию. 

 анализировать и систематизи-

ровать данные по состоянию склад-

ских остатков; 

 обеспечивать плановую обо-

рачиваемость складских остатков; 

 анализировать оборачивае-

мость складских остатков. 

 составлять отчетную доку-

ментацию по продажам. 

 разрабатывать план послепро-

дажного сопровождения клиента; 

аналитических отчетов; 

 составляет меропри-

ятия по организации по-

слепродажного обслужива-

ния; 

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) 

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; 

деятельности и под-

держивать ситуаци-

онное взаимодей-

ствие, принимая во 

внимание особенно-

сти социального и 

культурного контек-

ста, в устной и 

письменной форме, 

проявление толе-

рантности в коллек-

тиве. 

 

Экспертная оценка 

результатов дея-

тельности обучаю-

щихся в процессе 

освоения образова-

тельной программы:  

– на практических 

занятиях. 
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 определять приоритетные по-

требности 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 пред-

ложений для клиента; 

 проводить деловые перегово-

ры и вести деловую переписку с кли-

ентами и партнерами с применением 

современных технических средств и 

методов продаж; 

 использовать программные 

продукты. 

 распознавать задачу и/или 

проблему в профессиональном и/или 

социальном контексте;  

 анализировать задачу и/или 

проблему и выделять её составные 

части;  

 определять этапы решения 

задачи;  

 выявлять и эффективно искать 

информацию, необходимую для ре-

шения задачи и/или проблемы;  

 составлять план действия; 

определять необходимые ресурсы; 

 владеть актуальными метода-

ми работы в профессиональной и 

смежных сферах;  

 реализовывать составленный 

план;  

 оценивать результат и послед-

ствия своих действий (самостоятель-

но или с помощью наставника) 

 определять задачи для поиска 

информации;  

 определять необходимые 

источники информации;  

 планировать процесс поиска;  

 структурировать получаемую 

информацию;  

 выделять наиболее значимое в 

перечне информации;  

 оценивать практическую 

значимость результатов поиска; 

оформлять результаты поиска, 

- применяет современную 

научную профессиональ-

ную терминологию; 

- демонстрирует умения 

организовывать работу 

коллектива и команды;  

- в ходе профессиональной 

деятельности 

взаимодействует с 

коллегами, руководством, 

клиентами в ходе, опираясь 

на знания психологических 

основ; 

- понимает общий смысл 

четко произнесенных 

высказываний на 

известные темы и тексты 

на базовые 

профессиональные темы; 

- участвует в диалогах на 

знакомые общие и 

профессиональные темы; 

кратко обосновывает и 

объясняет свои действия;  

 создает простые 

связные сообщения на зна-

комые или интересующие 

профессиональные темы. 
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применять средства 

информационных технологий для 

решения профессиональных задач;  

 использовать современное 

программное обеспечение;  

 использовать различные 

цифровые средства для решения 

профессиональных задач. 

 организовывать работу кол-

лектива и команды;  

 взаимодействовать с коллега-

ми, руководством, клиентами в ходе 

профессиональной деятельности 

 грамотно излагать свои мысли 

и оформлять документы по 

профессиональной тематике на 

государственном языке, проявлять 

толерантность в рабочем коллективе. 

 понимать общий смысл четко 

произнесенных высказываний на из-

вестные темы (профессиональные и 

бытовые), понимать тексты на базо-

вые профессиональные темы;  

 участвовать в диалогах на 

знакомые общие и профессиональ-

ные темы;  

 строить простые высказыва-

ния о себе и о своей профессиональ-

ной деятельности;  

 кратко обосновывать и объяс-

нять свои действия (текущие и пла-

нируемые);  

писать простые связные сообщения 

на знакомые или интересующие 

профессиональные темы. 
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Фонд оценочных средств практики ПП.03.01 Производственная практика по модулю 
«Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами» 
разработан соответствии с федеральным государственным образовательным стандартом 
среднего профессионального образования (ФГОС СПО) по специальности 38.02.08 Торговое 
дело.  
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Фонд оценочных средств предназначен для аттестации обучающихся на соответствие 
их персональных достижений при освоении программы дисциплины ПП 03.01 
«Производственная практика по модулю «Осуществление продаж потребительских товаров и 
координация работы с клиентами» основной образовательной программы СПО – программы 
подготовки специалистов среднего звена по специальности 38.02.08 Торговое дело. 

Оценивание знаний, умений и контроль сформированных компетенций осуществляется 
с помощью текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации. Текущий контроль 
успеваемости и промежуточная аттестация проводятся в соответствии с Положением о 
формах, периодичности и порядке текущего контроля успеваемости и промежуточной 
аттестации обучающихся по образовательным программам среднего профессионального 
образования РГУ им. А.Н. Косыгина.                                                                                         

В результате освоения дисциплины ПП 03.01 «Производственная практика по модулю 
«Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами» 
обучающийся должен обладать предусмотренными ФГОС СПО по специальности 38.02.08 
Торговое дело следующими умениями (У) и знаниями (З), которые формируют общие (ОК) и 
профессиональные компетенции (ПК).  

 
В результате освоения учебной дисциплины обучающийся должен иметь навыки: 
Н1 
 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. 
Н 2 
 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. 
Н3 
 сопровождения клиентов с момента заключения сделки до выдачи продукции; 
 мониторинг и контроль выполнения условий договоров. 
Н4 
 анализа и разработки мероприятий по выполнению плана продаж; 
 выполнения запланированных показателей по объему продаж. 
Н 5 
 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. 
Н 6 
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- контроля состояния товарных запасов. 
Н 7 
- анализа выполнения плана продаж. 
Н 8 
 информационно-справочного консультирования клиентов; 
 контроля степени удовлетворенности клиентов качеством обслуживания; 
 обеспечения соблюдения стандартов организации. 
 
В результате освоения учебной дисциплины обучающийся должен уметь: 
У 3.1 
 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. 
У 3.2 
 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. 
У 3.3 
 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; 
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 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. 
У 3.4 
 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. 
У 3.5 
 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. 
У 3.6 
 анализировать и систематизировать данные по состоянию складских остатков; 
 обеспечивать плановую оборачиваемость складских остатков; 
 анализировать оборачиваемость складских остатков. 
У 3.7 
- составлять отчетную документацию по продажам. 
У 3.8 
 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 
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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. 
У 1  
- распознавать задачу и/или проблему в профессиональном и/или социальном контексте; 
анализирует задачу и/или проблему и выделяет её составные части; определяет этапы решения 
задачи распознавать задачу и/или проблему в профессиональном и/или социальном контексте; 
анализировать задачу и/или проблему и выделять её составные части; определять этапы 
решения задачи; выявлять и эффективно искать информацию, необходимую для решения 
задачи и/или проблемы;  
- составляет план действия; определяет необходимые ресурсы;  
- владеть актуальными методами работы в профессиональной и смежных сферах; 
реализовывать составленный план; оценивать результат и последствия своих действий 
(самостоятельно или с помощью наставника). 
У 2  
-  определять задачи для поиска информации; определять необходимые источники 
информации; планировать процесс поиска; структурировать получаемую информацию; 
выделять наиболее значимое в перечне информации; оценивать практическую значимость 
результатов поиска; оформлять результаты поиска, применять средства информационных 
технологий для решения профессиональных задач; использовать современное программное 
обеспечение; использовать различные цифровые средства для решения профессиональных 
задач. 
У 4  
- организовывать работу коллектива и команды; взаимодействовать с коллегами, руководством, 
клиентами в ходе профессиональной деятельности. 
У 5  
- грамотно излагать свои мысли и оформлять документы по профессиональной тематике на 
государственном языке, проявлять толерантность в рабочем коллективе. 
У 9 
 - понимать общий смысл четко произнесенных высказываний на известные темы 
(профессиональные и бытовые), понимать тексты на базовые профессиональные темы; 
участвовать в диалогах на знакомые общие и профессиональные темы; строить простые 
высказывания о себе и о своей профессиональной деятельности; кратко обосновывать и 
объяснять свои действия (текущие и планируемые); писать простые связные сообщения на 
знакомые или интересующие профессиональные темы. 
 
В результате освоения учебной дисциплины обучающийся должен знать: 
З 3.1 
- специализированных программных продуктов; 
- методики выявления потребностей клиентов. 
З 3.2 
 методики выявления потребностей; 
 техники продаж; 
 методик проведения презентаций; 
 потребительских свойств товаров; 
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 требований и стандартов производителя. 
З 3.3 
 принципов и порядка ведения претензионной работы; 
 ассортимента товаров; 
 стандартов организации; 
 стандартов менеджмента качества; 
 гарантийной политики организации. 
З 3.4 
- специализированных программных продуктов. 
З 3.5 
 методики позиционирования продукции организации на рынке; 
 методов сегментирования рынка; 
 методов анализа эффективности мероприятий по продвижению продукции. 
З 3.6 
- инструкций по подготовке, обработке и хранению отчетных материалов. 
З 3.7 
- приказов, положений, инструкций, нормативной документации по регулированию продаж и 
организацию послепродажного обслуживания. 
З 3.8 
- основ организации послепродажного обслуживания. 
З 1 
- актуальный профессиональный и социальный контекст, в котором приходится работать и 
жить; основные источники информации и ресурсы для решения задач и проблем в 
профессиональном и/или социальном контексте; 
- алгоритмы выполнения работ в профессиональной и смежных областях; методы работы в 
профессиональной и смежных сферах; структуру плана для решения задач; порядок оценки 
результатов решения задач профессиональной деятельности. 
З 2 
- номенклатура информационных источников, применяемых в профессиональной 
деятельности; приемы структурирования информации; формат оформления результатов 
поиска информации, современные средства и устройства информатизации; порядок их 
применения и программное обеспечение в профессиональной деятельности, в том числе, с 
использованием цифровых средств. 
З 4 
- психологические основы деятельности коллектива, психологические особенности личности; 
основы проектной деятельности. 
З 5 
- особенности социального и культурного контекста; правила оформления документов и 
построения устных сообщений. 
З 9 
- правила построения простых и сложных предложений на профессиональные темы; основные 
общеупотребительные глаголы (бытовая и профессиональная лексика); лексический минимум, 
относящийся к описанию предметов, средств и процессов профессиональной деятельности; 
особенности произношения; правила чтения текстов профессиональной направленности. 
 
Компетенции, формируемые у обучающегося в результате освоения дисциплины: 
ОК 1. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к 
различным контекстам. 
ОК 2. Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации, и 
информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности. 
ОК 4. Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде. 
ОК 5. Осуществлять устную и письменную коммуникацию на государственном языке 
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Российской Федерации с учетом особенностей социального и культурного контекста. 
ОК 9. 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. 
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. 
 

Оценка сформированных компетенций 

Элемент 
дисциплины 

Текущий контроль Промежуточная 
аттестация 

Формы 
контроля 

Проверяемые У, З, ОК, 
ПК 

Формы 
контроля 

Проверяемые 
У, З, ОК, ПК 

Отчет по 
учебной 

практике.  

Защита 
выполненных 

заданий.  

У 3.1, У 3.2, У 3.3, У 3.4, 
У 3.5, У 3.6, У 3.7, У 3.8, 
З 3.1, З 3.2, З 3.3, З 3.4, 
З 3.5, З 3.6, З 3.7, З 3.8, 
ПК 3.1; ПК 3.2; ПК 3.3; 
ПК 3.4; ПК 3.5; ПК 3.6; 
ПК 3.7, ПК 3.8; ОК 01, 
ОК 02, ОК 04, ОК 05, 
ОК 09 

Зачет с 
оценкой 

У 3.1, У 3.2, У 
3.3, У 3.4, 
З 3.1, З 3.2, 
З 3.3, З 3.4, 
ПК 3.1; 
ПК 3.2; ПК 3.3; 
ПК 3.4; ПК 3.5; 
ПК 3.6; ПК 3.7, 
ПК 3.8; ОК 01, 
ОК 02, ОК 04, 
ОК 05, ОК 09 

 
 

Оценка освоения дисциплины 
Оценка 

Отлично / зачтено Хорошо/ зачтено Удовлетворительно/зачтено 
Знает: 
Определения, понятия и 
термины, принципы и 
методы осуществления 
продаж и взаимодействия с 
клиентами;  
 знает и умеет: 
работать с различными 
источниками информации и 
использовать ее открытые 
источники для расширения 
клиентской базы и доступные 
информационные ресурсы 

Знает: 
Значительную часть 
определений, понятий, 
принципов, методов и 
терминов по 
осуществлению продаж и 
взаимодействию с 
клиентами; 
 знает и умеет в 
большей степени: работать с 
различными источниками 
информации для расширения 

Знает: 
Часть понятий, терминов и 
определений, принципов и 
методов продаж 
потребительских товаров и 
координации работы с 
клиентами. 
 Имеет понимание в том, 
как: работать с различными 
источниками информации для 
расширения клиентской базы; 
 определять 
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организации; 
 определять 
приоритетные потребности 
клиента и фиксировать их в 
базе данных; 
 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;  
 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 и 
проводить комплекс 
мероприятий по поддержанию 
лояльности клиента; 
 вносить предложения 
по формированию 
мотивационных программ для 
клиентов и обеспечивать их 
реализацию; 
- составлять отчетную 
документацию по продажам. 
Защита отчета по практике 

клиентской базы; 
 определять 
приоритетные потребности 
клиента и фиксировать их в 
базе данных; 
 устанавливать контакт 
с клиентом посредством 
телефонных переговоров, 
личной встречи, направления 
коммерческого предложения; 
 использовать 
имеющуюся информацию о 
клиенте для планирования и 
организации работы с ним;  
 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 и 
проводить комплекс 
мероприятий по 
поддержанию лояльности 
клиента; 
 вносить предложения 
по формированию 
мотивационных программ для 
клиентов; 
- составлять отчетную 
документацию по продажам. 
Защита отчета по практике. 

приоритетные потребности 
клиента; 
 устанавливать контакт с 
клиентом; 
 использовать 
имеющуюся информацию о 
клиенте для планирования и 
организации работы с ним;  
 применять программы 
стимулирования клиента для 
увеличения продаж; 
 оценивать 
эффективность проведенных 
мероприятий стимулирования 
продаж; 
 разрабатывать и 
проводить комплекс 
мероприятий по поддержанию 
лояльности клиента; 
 вносить предложения 
по формированию 
мотивационных программ для 
клиентов; 
- составлять отчетную 
документацию по продажам. 
Защита отчета по практике. 

 
Оценка выполнения теста 

 
Оценка  

Отлично Хорошо Удовлетворительно 
100-85% 84, 9 – 70% 69, 9 – 51% 

 
 

ТИПОВЫЕ И КОНТРОЛЬНЫЕ ЗАДАНИЯ И ДРУГИЕ МАТЕРИАЛЫ, 
НЕОБХОДИМЫЕ ДЛЯ ОЦЕНКИ УРОВНЯ СФОРМИРОВАННОСТИ 

КОМПЕТЕНЦИЙ В ФОРМАТЕ ИЗУЧАЕМОЙ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ), 
ВКЛЮЧАЯ САМОСТОЯТЕЛЬНУЮ РАБОТУ ОБУЧАЮЩИХСЯ 

 
1. Для текущего контроля 
Виды работ, выполняемые в рамках самостоятельной работы и подготовки к текущей и 
промежуточной аттестации: 
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1. Изучить источники и формы товароснабжения в магазине. 
2. Осуществить организацию доставки товаров в магазины. 
3. Проанализировать тарных операций. 
4. Провести анализ операций по приёмке товаров по количеству и качеству. 
5. Обеспечить изучение нормативных документов, регламентирующих поставку товаров. 
6. Осуществить контроль состояния товарных запасов, в том числе с применением 

программных продуктов. 
7. Организовать оформление документов по приемке товаров. 
8. Организовать подготовку к продаже товара. 
9. Реализовать мероприятия по размещению и выкладке товаров в торговом зале. 
10. Изучить товарные потери в магазине и их документальное оформление. 
11. Сформировать отчет. Сделать выводы о результатах прохождения практики, 

какие задачи были реализованы, какие цели достигнуты. 
 

2. Итоговая аттестация, защита отчета по следующей форме: 

 

 

 

 

ОТЧЕТ 
 О ПРОХОЖДЕНИИ 

ПРАКТИКИ 
Производственной практики 

 
ПМ Профессиональные модули 

_____________________________________________________________ 
(наименование профессионального модуля в соответствии с учебным пла 

 
 

курс ____3____ 
группа №__  
специальность                        
                                                                           

Место прохождения практики    
___________________________________________________________ 
Срок прохождения практики  
          
Оценка: 
 _______________ 
 
   ________________________________     
(должность, Ф.И.О. руководителя практики от    
профильной организации при прохождении практики в 
профильной организации) 
________________________________________ 

(подпись) 

_________________________________ 
(должность, Ф.И.О. руководителя практики   от 
образовательной организации) 
 
_________________________________ 

 (подпись)  

 Министерство науки и высшего образования 
Федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение  

высшего образования  
«Российский государственный университет им. А.Н. Косыгина 

 (Технологии. Дизайн. Искусство)» 
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«____» _________________ 2025 г.    «____» _________________ 2025 г 
 

 
 

г. Москва 2025г. 
 
 

 
Индивидуальное задание на практику: 
 
 
 
Перечень выполненных работ: 
 
№ п/п Вид работ Продолжительность 

(в днях/неделях) 
1.   
2.   
3.   
4. Написание отчета по учебной практике  
 
Заключение руководителя практики от образовательной организации об уровне 
освоения обучающимся общих и профессиональных компетенций: 
Шифр Описание компетенций  

(в соответствии с рабочей программой практики) 
Уровень освоения 
(пороговый или 
повышенный) 

ОК-1   
ОК-2   
ОК 4…..   
ПК 3.1   
ПК 3.2….   
 
 
 В ходе освоения профессионального модуля, обучающийся приобрел(а) практический 
опыт:   
Формирования клиентской базы и ее актуализацию на основе информации о потенциальных 
клиентах и их потребностях, в том числе с использованием цифровых и информационных 
технологий. 
Эффективного взаимодействия с клиентами в процессе ведения преддоговорной работы и 
продажи товаров. 
Обеспечения эффективного взаимодействия с клиентами (покупателями) в процессе продажи 
товаров, в том числе с использованием специализированных программных продуктов. 
Разработки и реализации мероприятий для обеспечения выполнения плана продаж. 
Разработки и реализации мероприятий по стимулированию покупательского спроса. 
Осуществления контроля за состоянием товарных запасов, в том числе с применением 
программных продуктов. 
Организации продажи инфокоммуникационных систем и (или) их составляющих в новых 
каналах сбыта, в том числе с использованием цифровых и информационных технологий. 
Организации послепродажного консультационно-информационного сопровождения клиентов, 
в том числе с использованием цифровых и информационных технологий. 
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 Содержание отчета 


