Задание на учебную практику 
по профессиональному модулю ПМ. 04 Выполнение работ по одной или нескольким профессиям рабочих, должностям служащих
для студентов МТКП РЭУ им. Г.В. Плеханова по специальности 38.02.08 Торговое дело
 Цель практики - изучение профессиональных компетенций, необходимых для обеспечения конкурентоспособности выпускника в условиях современного рынка, формирование потребности в самоанализе, потребностей и условий профессионального и карьерного роста, выполнения работ, соответствующих профессии Специалист торгового дела
Производственная практика проводится в объеме 36 часов. 
Обучающийся в ходе освоения учебной практики должен:
иметь практический опыт: 
·  ПО 1          поиска и систематизации открытых источников информации о внутренних и внешних рынках для сбыта товарной продукции;
· ПО 2 проведения анализа и оценки объема спроса на товарную продукцию организации на внутренних и внешних рынках;
· ПО 3обработки, формирования и хранения данных, информации, документов, в том числе полученных от поставщиков (подрядчиков, исполнителей);
· ПО 4 составления перечня требований внешних рынков к товарной продукции организации;
· ПО 5  подготовки рекомендаций по омологации товарной продукции по итогам анализа требований определенного внешнего рынка;
· ПО 6 проведения анализа конъюнктуры и емкости товарных рынков, мониторинга внутренних и внешних рынков;
· ПО 7 подготовки аналитических документов по конкурентным преимуществам продукции организации на внешних рынках;
· ПО 8 оформления договоров с поставщиками и потребителями товаров и услуг;
· ПО  9 мониторинга поставщиков (подрядчиков, исполнителей) и заказчиков в сфере закупок;
· ПО  10 составления деловых писем, предложений, заказов на поставку товаров, проведения безналичных расчетов;
· ПО  11 применения методик идентификации ассортиментной принадлежности потребительских товаров;
· ПО  12 решения задач классификации и кодирования потребительских товаров, в том числе с помощью цифровых технологий;
· ПО  13 применения технических регламентов и национальных стандартов для оценки маркировки потребительских товаров;
· ПО  14 осуществления контроля над обеспечением оптимальных условия хранения и реализации потребительских товаров;
· ПО 15 выявления дефектов, вызывающих ухудшение качественных и количественных характеристик потребительских товаров;
· ПО  16 разработки мероприятий по предупреждению и сокращению потерь товаров;
· ПО  17 сбора, обработки, анализа и актуализации информации о клиентах и их потребностях;
· ПО  18 поиска и выявления потенциальных клиентов;
· ПО 19 формирования и актуализации клиентской базы;
· ПО 20 проведения мониторинга деятельности конкурентов;
· ПО 21 определения потребностей клиентов в товарах, реализуемых организацией; 
· ПО 22 формирования коммерческих предложений по продаже товаров, подготовки, проведения, анализа результатов преддоговорной работы и предпродажных мероприятий с клиентами;
· ПО 23 информирования клиентов о потребительских свойствах товаров;
· ПО 24 стимулирования клиентов на заключение сделки;
· ПО 25 взаимодействия с клиентами в процессе оказания услуги продажи товаров;
· ПО 26 закрытия сделок;
- ПО 27 соблюдения требований стандартов организации при продаже товаров. 
уметь: 
·  У 1    создавать и вести информационную базу данных поставщиков и покупателей;
·  У 2 составлять документы, формировать, архивировать, направлять документы и информацию;
·  У 3 обобщать полученную информацию, обрабатывать ее с применением программных продуктов;
· У 4 обобщать и систематизировать коммерческую информацию для подготовки сводных отчетов и аналитических материалов.
· У 5 применять нормы гражданского законодательства в области регулирования договорных отношений;
· У 6 осуществлять выбор поставщиков;
· У 7 оформлять заказы на поставку товаров с применением компьютерных программ;
· У  8 осуществлять цифровые платежи, облачные вычисления, системный анализ больших данных, использовать технологии 5G в организации деловой переписки и электронного документооборота;
· У 9 осуществлять процесс управления доставкой товаров покупателю используя возможности интернет-вещей;
· У 10 применять электронный документооборот; 
· У  11 оценивать маркировку потребительских товаров на соответствие с требованиями технических регламентов и национальных стандартов;
· У 12 идентифицировать ассортиментную принадлежность продовольственных и непродовольственных товаров;
· У 13 применять документы в области технического регулирования, стандартизации и подтверждения соответствия в профессиональной деятельности;
· У 14 оценивать маркировку потребительских товаров на соответствие с требованиями технических регламентов и национальных стандартов;
· У 15 устанавливать и обеспечивать оптимальные условия хранения, транспортирования и реализации потребительских товаров;
· У 16 выявлять дефекты потребительских товаров при приемке, хранении и реализации;
· У 17 проводить оценку качественных и количественных характеристик товаров по требованиям нормативно-технических документов;
· У 18 организовывать экспертизу потребительских товаров и оформлять ее результаты;
· У 19 анализировать ассортимент товаров и выявлять приоритетные направления его совершенствования, в том числе с применением современных цифровых технологии формировать торговый ассортимент по результатам анализа потребности в товарах;
· У 20 вести и актуализировать базу данных клиентов;  
· У 21 формировать отчетную документацию по клиентской базе;
· У  22 анализировать деятельность конкурентов;
· У 23 определять приоритетные потребности клиента и фиксировать их в базе данных;
· У  24 формировать коммерческое предложение в соответствии с потребностями клиента;
· У 25 планировать и проводить презентацию продукции для клиента с учетом его потребностей и вовлечением в презентацию, используя техники продаж в соответствии со стандартами организации;
· У 26 использовать профессиональные и технические термины, пояснять их в случае необходимости;
· У  27 предоставлять информацию клиенту по продукции и услугам в доступной форме;
· У 28 опознавать признаки неудовлетворенности клиента качеством предоставления услуг;
· У 29 работать с возражениями клиента;
· У 30 соблюдать в работе принципы клиентоориентированности;
· У 31 обеспечивать баланс интересов клиента и организации;
· У 32 обеспечивать соблюдение требований охраны;
· У 33 разрабатывать предложения для формирования плана продаж товаров;
· У 34 собирать, анализировать и систематизировать данные по объемам продаж;

знать: 
· З 1  методы и инструменты работы с базами данных внутренних и внешних рынков;
· З2 требования к порядку заполнения и ведения рабочей документации, схем электронного документооборота;
· З3 правовые нормы оформления и заключения договоров с поставщиками и потребителями товаров и услуг;
· З 4 структуру и содержание договора поставки, спецификации и сопроводительного письма критерии поиска и методы отбора поставщиков;
· З 5 законодательство Российской Федерации о контрактной системе в сфере закупок товаров;
· З 6 особенности составления закупочной документации;
· З 7 методы определения и обоснования начальных максимальных цен контракта;
· З 8 формы и виды торговли, составные элементы торговой деятельности;
· З  9 материально-техническую базу торговли; 
· З  10 инфраструктуру потребительского рынка;
· З  11 требования законодательства Российской Федерации, нормативные правовые акты, регулирующие торговую деятельность;
· З  12 правила торговли; 
· З 13 количественные и качественные показатели оценки эффективности торговой деятельности;
· З  14 классификацию продовольственных и непродовольственных товаров;
· З 15 методы и способы кодирования потребительских товаров, в том числе с применением цифровых технологий;
· З 16 обязательных требований к маркировке потребительских товаров;
· З 17 основные понятия в сфере товароведения потребительских товаров;
· З 18 технические требования и градации качества потребительских товаров, установленных в нормативно-технической документации;
· З 19 обязательные требования к маркировке потребительских товаров;
· З 20 факторы, формирующие и сохраняющие качество товаров;
· З 21 технику продаж;
· З 22 методики проведения презентаций;
· З 23 потребительские свойства товаров;
· З  24 требования и стандарты производителя;
· З 25 принципы и порядок ведения претензионной работы;
· З 26 ассортимент товаров;
· З 27 стандарты организации;
· З 28 стандарты менеджмента качества;
· З 29 гарантийную политику организации;
· З 30 специализированные программные продукты;
· З 31методики позиционирования продукции организации на рынке;
· З  32методы сегментирования рынка;
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Таблица1.
	№
п/п
	Виды работ
	Количество
часов

	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. Практическая подготовка. Анализ результатов.
	6

	2
	Направления развития технологий осуществления закупочной деятельности, особенности в их применении сетевыми и независимыми розничными торговыми организациями. Оформление документации на поставку и реализацию продукции. Практическая подготовка.
	6

	3
	Идентификация	товаров.	Документальное оформление приемки товаров по количеству и качеству. Забраковка товаров при первичной приемке, а также в процессе хранения. Практическая подготовка. 
	6

	4
	Уценка товаров ненадлежащего качества и ее документальное оформление. Документальное подтверждение качества товаров.  Реализовывать мероприятия для обеспечения выполнения плана продаж. Практическая подготовка. Анализ результатов.
	6

	5
	Организация оценки качества и товаров на предприятии. Перечень основных дефектов (пороков), приводящих к снижению сорта товаров. Влияние условий и режимов хранения товаров на сохранение их качества и соблюдение этих режимов в торговом процессе. Практическая подготовка. Анализ результатов.
	6

	6
	Анализ и оценка товарно- сопроводительных документов: сопоставление их с другими средствами товарной информации. Проверка подлинности документов.  Осуществлять контроль состояния товарных запасов, в том числе с применением программных продуктов. Практическая подготовка. Анализ результатов.
	6

	
	Всего:
	36



