Задание на учебную практику 
по профессиональному модулю ПМ 03 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами
для студентов МТКП РЭУ им. Г.В. Плеханова по специальности 38.02.08 Торговое дело

 Цель учебной практики - формирование у обучающихся умений, приобретение первоначального практического опыта для последующего освоения ими общих и профессиональных компетенций выполнения работ, соответствующих профессии Продавец продовольственных товаров
Учебная практика проводится в объеме 36 часов. 
Обучающийся в ходе освоения учебной практики должен:
иметь практический опыт: 
· ПО1 сбора, обработки, анализа и актуализации информации о клиентах и их потребностях;
· ПО2 поиска и выявления потенциальных клиентов;
· ПО3 формирования и актуализации клиентской базы;
· ПО4 проведения мониторинга деятельности конкурентов;
· ПО5 определения потребностей клиентов в товарах, реализуемых организацией;
· ПО6 формирования коммерческих предложений по продаже товаров, подготовки, проведения, анализа результатов преддоговорной работы и предпродажных мероприятий с клиентами;
· ПО7 информирования клиентов о потребительских свойствах товаров;
· ПО8 стимулирования клиентов на заключение сделки;
· ПО9 взаимодействия с клиентами в процессе оказания услуги продажи товаров;
· ПО10 соблюдения требований стандартов организации при продаже товаров;
· ПО11 использования специализированных программных продуктов в процессе оказания услуги продажи;
· ПО12 сопровождения клиентов с момента заключения сделки до выдачи продукции;
· ПО13 анализа и разработки мероприятий по выполнению плана продаж;
· ПО14 выполнения запланированных показателей по объему продаж;
· ПО15 разработки программ по повышению лояльности клиентов;
· ПО16 разработки мероприятий по стимулированию продаж;
· ПО17 информирования клиентов о текущих маркетинговых акциях, новых товарах, услугах и технологиях;
· ПО18 стимулирования клиентов на заключение сделки;
· ПО19 контроля состояния товарных запасов;
· ПО20 анализа выполнения плана продаж;
· ПО21 информационно-справочного консультирования клиентов;
· ПО22 контроля степени удовлетворенности клиентов качеством обслуживания;
· ПО23 обеспечения соблюдения стандартов организации.. 
уметь: 
· У1 работать с различными источниками информации и использовать ее открытые источники для расширения клиентской базы;
· У2 вести и актуализировать базу данных клиентов;
· У3 формировать отчетную документацию по клиентской базе;
· У4 анализировать деятельность конкурентов;
· У5 определять приоритетные потребности клиента и фиксировать их в базе данных;
· У6 планировать исходящие телефонные звонки, встречи, переговоры с потенциальными и существующими клиентами;
· У7 вести реестр реквизитов клиентов;
· У8 использовать программные продукты;
· У9 планировать объемы собственных продаж;
· У10 устанавливать контакт с клиентом посредством телефонных переговоров, личной встречи, направления коммерческого предложения;
· У11 использовать и анализировать имеющуюся информацию о клиенте для планирования и организации работы с ним;
· У12 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;
· У13 использовать профессиональные и технические термины, пояснять их в случае необходимости;
· У14 предоставлять информацию клиенту по продукции и услугам в доступной форме;
· У15 опознавать признаки неудовлетворенности клиента качеством предоставления услуг;
· У16 работать с возражениями клиента;
· У17 применять техники по закрытию сделки;
· У18 суммировать выгоды и предлагать план действий клиенту;
· У19 фиксировать результаты преддоговорной работы в установленной форме;
· У20 обеспечивать конфиденциальность полученной информации;
· У 20 анализировать результаты преддоговорной работы с клиентом и разрабатывать план дальнейших действий;
· У21 оформлять и согласовывать договор в соответствии со стандартами и регламентами организации;
· У22 подготавливать документацию для формирования заказа;
· У23 оформлять документацию при отгрузке/выдаче продукции;
· У24 осуществлять урегулирование спорных вопросов, претензий;
· У25 корректно использовать информацию, предоставляемую клиенту;
· У26 соблюдать в работе принципы клиентоориентированности;
· У27 обеспечивать баланс интересов клиента и организации;
· У28 разрабатывать предложения для формирования плана продаж товаров;
· У29 собирать, анализировать и систематизировать данные по объемам продаж;
· У30 планировать работу по выполнению плана продаж;
· У31 анализировать установленный	план продаж с целью	разработки мероприятий по реализации;
· У32 анализировать и оценивать промежуточные результаты выполнения плана продаж;
· У33 анализировать возможности увеличения объемов продаж;
· У34 собирать информацию об уровне удовлетворенности клиента качеством предоставления услуг;
· У35 анализировать рынок с целью формирования коммерческих предложений для клиента;
· У36 проводить деловые переговоры, вести деловую переписку с клиентами и партнерами с применением современных технических средств и методов продаж;
·  У37 использовать программные продукты 
знать: 
· З1 методики выявления потребностей клиентов;
· З2 методики выявления потребностей;
· З3технику продаж;
· З4 методики проведения презентаций;
· З5 потребительские свойства товаров;
· З6 требования и стандарты производителя;
· З7 принципы и порядок ведения претензионной работы;
· З8 ассортимент товаров;
· З9 стандарты организации;
· З10 стандарты менеджмента качества;
· З11 гарантийную политику организации;
· З12 специализированные программные продукты;
· З13 методики позиционирования продукции организации на рынке;
· З14 методы сегментирования рынка;
· З15 методы анализа эффективности мероприятий по продвижению продукции;
· З16 инструкции по подготовке, обработке и хранению отчетных материалов;
· З17 Законодательство Российской	Федерации в области работы	с конфиденциальной информацией;
· З18 Приказы, положения,	инструкции, нормативную документацию по регулированию продаж и организацию послепродажного обслуживания;
· З19 Основы организации послепродажного обслуживания.


Тематический план учебной практики УП.03.01
	№
	Виды работ
	Количество

	п/п
	
	часов

	п/п
	 
	 

	2
	Анализ текущей ситуации на рынке
	2

	
	
	

	4
	Определение потенциала продаж/прогнозирование продаж
	4

	
	
	

	7
	Определение рыночной доли и потенциальный спрос
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	9
	Определение продажных цен.
	2

	
	Составление бюджета 
	

	10
	Формирование структуры продаж по номенклатуре и клиентам
	4

	
	
	

	14
	Исследование программ лояльности потребителей выбранной группы товара
	2

	
	
	

	15
	SWOT-анализ компании-производителя исследуемой группы товара 
	4

	
	
	

	20
	Изучение целей стимулирования продаж
	4

	
	
	

	21
	Изучение методов и средств стимулирования продаж
	4

	
	
	

	22
	Анализ эффективности проводимых в выбранной компании программ стимулирования продаж
	6

	
	
	

	 
	всего
	36




Зам. директора по УР				Г.Б. Давыдова
