	
	



Индивидуальное задание
по учебной практике 
по профессиональному модулю ПМ.01
«Организация и осуществление торговой деятельности»
обучающегося группы __________________
				шифр и номер группы
___________________________________________
(Ф.И.О.)

	№ п/п
	Виды работ
	Период выполнения работ[footnoteRef:1] [1:  Сроки организации практической подготовки определяются учебным планом в соответствии с календарным учебным графиком. Даты необходимо уточнить у куратора учебной группы путем взаимодействия в личном кабинете на платформе lms. mosap.ru посредством опции «Обратиться в деканат».
] 


	1. 
	Ознакомительная лекция, включая инструктаж по соблюдению правил противопожарной безопасности, правил охраны труда, техники безопасности, санитарно-эпидемиологических правил и гигиенических нормативов.
Пройти инструктивное совещание с ответственным лицом от Профильной организации, на котором ознакомиться с кругом обязанностей по определенным видам работ, связанным с будущей профессиональной деятельностью, а также уточнить правила в отношении субординации, внешнего вида, внутреннего трудового распорядка и режима конфиденциальности. 
Пройти инструктаж по соблюдению правил противопожарной безопасности, правил охраны труда, техники безопасности, санитарно-эпидемиологических правил и гигиенических нормативов (в случае медицинских противопоказаний к выполнению определенных видов деятельности – принести подтверждающую справку из медицинского учреждения).
	

	2. 
	Изучение организационной структуры гостиничного предприятия – объекта практики.
Изучить историю развития торгового предприятия, организацию торгово-технологических процессов, систему менеджмента, материальное обеспечение и другое.
Подготовить подробное описание торгового предприятия, уделяя особое внимание следующим аспектам:
· Полное название предприятия, юридические и фактические адреса, контактная информация (телефоны, email, веб-сайт).
· Год основания, вид деятельности, форма собственности.
· Ассортимент реализуемой продукции (вид, количество наименований, ассортиментная политика, тип продаваемых товаров).
· Характеристика клиентской базы: целевой сегмент потребителей, способы привлечения клиентов.
· Количество персонала, режим работы предприятия, особенности труда сотрудников.
· Наличие складских помещений, оборудования, используемого для хранения и транспортировки товаров.
· Особенности технологии торговли (виды реализуемых услуг, система доставки, обслуживание покупателей).
· Формы и методы обслуживания покупателей (консультации, помощь в выборе товаров, организация распродаж и акций).
· Наличие обязательных бесплатных услуг, список предоставляемых дополнительных платных услуг (их стоимость и порядок предоставления).
· Обеспеченность информационной системой управления предприятием (учёт запасов, системы контроля над качеством товаров, безопасность сделок).
· Средства защиты имущества и меры предотвращения потерь (антикражные устройства, видеонаблюдение, охрана территории).
· Организация мероприятий по продвижению товаров и повышению привлекательности предприятия для покупателей.
Составить полное описание предприятия торговли, обращая внимание на вышеуказанные пункты.
Проанализировать организационно-функциональную структуру предприятия, опишите назначение подразделений и взаимосвязи между ними.
Определить ключевые должности сотрудников, работающих в вашем подразделении (месте прохождения учебной практики). Перечислите профессиональные компетенции, необходимые специалистам вашей профессии.
	

	3. 
	Сбор информации об объекте практики и анализ содержания источников.
1. Отработка методов планирования пространства торговых помещений, оснащение оборудованием и материалами, необходимых для эффективной торговли товарами и услугами.
2. Изучение покупательских предпочтений и выявление спроса на товары и услуги.
3. Составление отчетности по наличию товара, поступлению продукции, продажам, инвентаризации, контроль товародвижения, оформление приходных и расходных документов.
4. Развитие навыков общения с клиентами, использование эффективных способов переговоров, консультирования и продажи товаров и услуг.
5. Работа с профессиональными системами автоматизации учета и контроля товародвижения.
6. Проведение индивидуальных консультаций, заключение договоров поставки, работа с крупными заказчиками и группами потребителей.
7. Освоение процедуры таможенного оформления покупок, заполнение документов, консультации клиентов относительно особенностей покупки и доставки товаров.
8. Взаимодействие с поставщиками, посредниками и транспортными компаниями.
9. Контроль исполнения обязательств продавцом и покупателем, обеспечение своевременного расчета и качественного обслуживания.
10. Подготовительная работа по формированию счетов-фактур и финансовых отчетов.
11. Расчеты с покупателями и участниками торгов.
12. Отработка навыков работы с автоматизированными системами управления запасами, формирование аналитики по наличию товаров, регистрация проданного и оставшегося объема продукции.
	

	4. 
	Экспериментально-практическая работа. Приобретение необходимых умений и практического опыта работы по специальности в рамках освоения вида деятельности ВД 1.
«Организация и осуществление торговой деятельности»
· поиска и систематизации открытых источников информации о товарных рынках для организации сбыта товарной продукции; 
· мониторинга, анализа конъюнктуры и емкости товарных рынков; 
· подготовки аналитических документов по конкурентным преимуществам товаров и услуг на товарных рынках
· определения критериев выбора поставщиков и установления коммуникаций с деловыми партнерами, поставщиками и потребителями товаров и услуг на этапах торгово-технологического процесса для осуществления торгово-сбытовой деятельности на внутреннем и внешнем рынках; 
· осуществления торговой деятельности и оказания основных и дополнительных услуг в сфере торговли; 
· подготовки внешнеторгового контракта, оформления документального сопровождения торговых сделок на внешнем и внутреннем рынке, заключения договоров и предъявления претензий;
· обработки, формирования и хранения данных, информации, документов, мониторинга поставщиков (подрядчиков, исполнителей) и заказчиков в сфере закупок; 
· формирования начальной (максимальной) цены закупки, описания объекта закупки, требований к участнику закупки, порядка оценки участников, проекта контракта; 
· составления и оформления закупочной документации, осуществления ее проверки для проведения закупочной процедуры, оценки результатов и подведение итогов закупочной процедуры;
· выполнения торгово-технологических операций товародвижения, в том числе с использованием цифровых технологий; 
·  пользоваться современными поисковыми системами для сбора информации о товарных рынках; 
· проводить исследование товарных рынков и анализировать информацию о потребностях субъектов рынка, в том числе, с использованием цифровых и информационных технологий.; 
· оценивать емкость рынка, обобщать и систематизировать коммерческую информацию для подготовки сводных отчетов и аналитических материалов с использованием цифровых и информационных технологий, формулировать аналитические выводы;
· идентифицировать вид торговли, определять инструментарий для решения задач торгово-сбытовой деятельности в профессиональном контексте; 
· распознавать и анализировать операции торгово-технологического процесса, применять методы анализа и оценки эффективности организации торгово-сбытовой деятельности на внутреннем и внешнем рынке; 
·  создавать и вести базу поставщиков и покупателей товаров, устанавливать с ними хозяйственные связи, вести деловую переписку, оформлять заказы на поставку товаров с применением компьютерных программ;  
· осуществлять взаимодействие с участниками рынка по вопросам подготовки, проверки необходимой документации и заключения договоров и внешнеторгового контракта и контроль исполнения обязательств по внешнеторговому контракту; 
·  эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде, пользоваться профессиональной документацией на государственном и иностранном языках; 
· применять основные положения нормативно-правовых актов в сфере закупочной деятельности; 
·  описывать объект закупки; 
·  разрабатывать закупочную документацию; 
· анализировать заявки, оценивать результаты и подводить итоги закупочной процедуры; 
· проверять необходимую документацию для заключения контрактов и осуществлять процедуру подписания контракта с поставщиками (подрядчиками, исполнителями);
· применять современные средства поиска, анализа и интерпретации информации для выполнения задач в области товародвижения; 
· моделировать и осуществлять торгово-технологический процесс по каналам продаж и применять оптимальные схемы товародвижения, обеспечивающие эффективную организацию товарных потоков с применением техники эффективных коммуникаций; 
· применять основные информационные системы поддержки принятия решений, оформлять заказы на поставку товаров с применением цифровых технологий;

Кейс №1: Оценка этапов жизненного цикла товаров.
В ассортименте крупного розничного магазина представлены следующие группы товаров: 
· цифровая видеотехника; 
· черно-белые телевизоры; 
· микроволновая печь; 
· патефон; 
· автомобили; 
· видеодиски; 
· жидкое мыло; 
· шампупь-кондиционер; 
· керосин;
· сотовый телефон. 
Задание к кейсу:
1. Какой этап жизненного цикла переживают в настоящее время предложенные для рассмотрения товары? 
2. Занесите номера позиций товаров в соответствующие столбцы таблицы жизненного цикла товара. 
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Кейс №2: Исследование динамики потребительских предпочтений.
Три торговые сети (A, B, C) конкурируют на рынке бытовой электроники. По результатам исследований маркетологи выявили следующую динамику изменения предпочтения брендов среди потребителей:
· В мае доля приверженцев бренда A составила 40%, бренда B — 40%, бренда C — 20%.
· В июле наблюдались следующие показатели: бренд A — 42%, бренд B — 30%, бренд C — 28%.Кроме того, известно количество постоянных покупателей каждой сети: у A — 400 чел., у B — 400 чел., у C — 200 чел. Было зафиксировано перемещение части покупателей между сетями:
· Бренд A привлек дополнительно 120 чел. от B и 20 чел. от C, отдав 80 и 40 своих клиентов брендам B и C соответственно.
· Бренд B получил 20 новых покупателей от C и потерял 80 старых покупателей в пользу C.
Задание к кейсу:
1. Рассчитайте коэффициенты лояльности покупателей к каждому бренду, долю перехода покупателей между брендами (% притока и оттока).
2. Исходя из полученных данных, спрогнозируйте изменение долей рынка брендов A, B, C на конец июля, августа и сентября текущего года, предположив неизменность текущих темпов перемещения покупателей.
Кейс №3: Анализ рекламного воздействия.
Представлены пять рекламных слоганов:
1. Мы предлагаем модные трикотажные изделия высокого класса для молодежи.
2. Хлопья «Life» превосходят конкурентов высоким содержанием белка и вкусом.
3. Техника Samsung помогает миру стать лучше и служит развитию человечества.
4. Покупайте кофе «Arabica» заранее, чтобы избежать дефицита!
5. Продается силикатный кирпич больших размеров по сниженным ценам.
Задание к кейсу:
1. Выделите основные идеи и особенности целевой аудитории, адресованные в каждом сообщении.
2. Обозначьте ключевые мотиваторы потребителей, использованные в объявлениях.
3. Опишите достоинства и недостатки представленных объявлений.
Кейс №4: Определение структуры управления коммерческим предприятием.
Компания владеет пятнадцатью небольшими розничными магазинами. Директор регулярно проверяет каждую точку, собирая заказы и доставляя продукцию. Вся финансовая документация передается внешнему бухгалтеру.
Задание к кейсу:
Определите оптимальную организационную структуру управления данным бизнесом и схематически представьте её графически.
Кейс №5: Расчет затрат на стимулирование сбыта и разработка сценария промо-акции.
Предприятие «Идеал» занимается продажей дешёвой обуви среднего уровня качества. Перед руководством поставлена задача повысить объём реализации в июле 2020 г. на 25% путём проведения рекламной кампании. Средняя стоимость пары обуви составляет 2500 рублей, месячный объём продаж — 1000 пар, рентабельность — 20%. В дальнейшем планируется провести аналогичную акцию в январе 2021 г., увеличив объём продаж ещё на 10% ежемесячно на протяжении всего следующего года.
Задание к кейсу:
1. Подсчитайте максимальную сумму, которую предприятие сможет направить на июльскую кампанию 2020 г., при условии обязательного роста чистой прибыли минимум на 15%.
2. Укажите сумму премирования персонала предприятия в связи с увеличением объёма продаж в период после акции января 2021 г. при увеличении годовой прибыли на 5%.
3. [bookmark: _GoBack]Разработайте сценарий проведения промо-акции для увеличения объемов продаж обувью в магазине «Идеал».
	

	5. 
	Обработка и систематизация полученного фактического материала.
С целью подготовки к сдаче экзамена (квалификационного) по профессиональному модулю ПМ.01 «Организация и осуществление торговой деятельности» осуществить комплексный анализ результатов выполненных видов работ, оформить презентационные материалы, разработать свои предложения и рекомендации на основе сравнения полученных в процессе обучения теоретических знаний с навыками, полученными в период прохождения практики.
	

	6. 
	Оформление отчетных документов о прохождении практики и экспертная оценка результатов ее прохождения.
Оформить отчет по практике в формате презентации PowerPoint, содержащий базовую и информационно-вспомогательную информацию, согласно Приложению 1. 
Оформить справку, заверенную подписью и печатью (при наличии) ответственного лица от Профильной организации, содержащую сведения о прохождении практики.
Разместить полностью оформленный комплект отчетной документации по практике в электронной информационно-образовательной среде на платформе lms. mosap.ru в формате .pdf руководителю практики от Образовательной организации для экспертной оценки результатов ее прохождения.
	





Обучающийся индивидуальное задание получил: ______________	_________________
(подпись)		(расшифровка)
