[bookmark: bookmark7]АННОТАЦИЯ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРАКТИКИ
ПП 04. Производственная практика

1.1. Место производственной практики в структуре программы подготовки специалистов среднего звена: 	
Рабочая программа производственной практики (далее рабочая программа) – является частью программы подготовки специалистов среднего звена по специальности СПО 38.02.04 «Коммерция (по отраслям). 
ПП.04 Производственной практика является частью профессионального модуля 
ПМ.04 Выполнение работ по одной или нескольким профессиям рабочих, должностям служащих Рабочая программа разработана  с учетом: 
профессионального стандарта «Менеджер по продажам информационно-коммуникационных систем» (утвержденного приказом Министерства труда и социальной защиты Российской Федерации № 687Н от 05.10.2015 г);
стандартов международного движения WorldSkills International (WSI) по компетенции WSR «Предпринимательство»;
интересов работодателей.
Рабочая программа производственной практики может быть использована в дополнительном профессиональном образовании и профессиональной подготовке работников в области строительных технологий при наличии среднего общего образования. Опыт работы не требуется.

1.2. Цель и планируемые результаты освоения учебной практики 
Целью производственной практики является формирование у обучающихся профессиональных умений в рамках модуля ППССЗ СПО по основным видам деятельности для освоения рабочей профессии, обучение трудовым приемам, операциям и способам выполнения трудовых процессов, характерных для соответствующей профессии и необходимых для последующего освоения ими трудовых функций по избранной профессии.
В результате прохождения производственной практики обучающиеся должны освоить виды деятельности:
-Продажа продовольственных товаров. 
В результате прохождения производственной практики ПП 04. Производственная практика в соответствии с требованиями к освоению ФГОС СПО по специальности 38.02.04 Коммерция (по отраслям) создаются условия для формирования общих и профессиональных компетенций:
	Код
	Наименование результата обучения

	ПК 4.1
	Осуществлять подготовку товаров к продаже, размещение и выкладку.

	ПК 4.2
	Обслуживать покупателей, консультировать их о пищевой ценности, вкусовых особенностях и свойствах отдельных продовольственных товаров.

	ПК 4.3
	Осуществлять эксплуатацию торгово-технологического оборудования.

	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 3
	Планировать и реализовывать собственное профессиональное и личностное развитие, предпринимательскую деятельность в профессиональной сфере, использовать знания по финансовой грамотности в различных жизненных ситуациях;

	ОК 4
	Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде;

	ОК 5
	Осуществлять устную и письменную коммуникацию на государственном языке Российской Федерации с учетом особенностей социального и культурного контекста;

	ОК 6
	Проявлять гражданско-патриотическую позицию, демонстрировать осознанное поведение на основе традиционных общечеловеческих ценностей, в том числе с учетом гармонизации межнациональных и межрелигиозных отношений, применять стандарты антикоррупционного поведения;

	ОК 7
	Содействовать сохранению окружающей среды, ресурсосбережению, применять знания об изменении климата, принципы бережливого производства, эффективно действовать в чрезвычайных ситуациях;

	ОК 8
	Использовать средства физической культуры для сохранения и укрепления здоровья в процессе профессиональной деятельности и поддержания необходимого уровня физической подготовленности;

	ОК 9
	Пользоваться профессиональной документацией на государственном и иностранном языках.



и соответствующих им умения:
	ВД
	Код
ПК, ОК
	Требования к производственному обучению

	Продажа продовольственных товаров.
	ПК 4.1-4.3.
	ПО 1-Приемки товаров по количеству и качеству
ПО 2- Соблюдение правил торговли
ПО 3 – Выполнение технологических операций по подготовке товаров к продаже, их выкладке и реализации





1.1. Количество часов на освоение производственной практики: всего – 36 часов.




2. [bookmark: bookmark9]СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРАКТИКИ
2.1. [bookmark: bookmark10]Тематический план производственной практики
	Коды профессиональных компетенций
	Наименование разделов учебной практики
	Всего часов


	
	
	

	
	
	

	1
	2
	3

	
	Раздел 1.  Вводный инструктаж
	6

	ПК 4.1. ПК 4.2. ПК 4.3.
	Раздел 2. Продажа продовольственных товаров.
	18

	
	Раздел 3. Оформление отчета по практике.
	6

	
	Дифференцированный зачет
	6

	
	Всего:
	36




3.УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ  ПРАКТИКИ 

3.1. Требования  к минимальному  материально-техническому  обеспечению
Оборудование и технологическое оснащение рабочих мест:
1.Весоизмерительные приборы.
2.Торговая мебель.
3.Комплект технологических карт.
4.Образцы товаров.
[bookmark: _GoBack]5.Торговое оборудование.
3. 2. Информационное обеспечение обучения

      Перечень рекомендуемых учебных изданий, Интернет-ресурсов, дополнительной литературы

      Основные источники:
Т. В. Яковенко Продавец, Контролер-кассир. Основы профессиональной деятельности Издательство: Владос 2015
Дополнительные источники:
1. Аванесов Ю.А., Клочко А.Н., Васькин Е.В. Основы коммерции на рынке товаров и услуг: учебник. – М.: ТОО «Люкс-арт», 2015. - 306 с. Гриф МинОбр.
1. Арустамов Э.А. Оборудование предприятий торговли. Учебное пособие. Москва, 2013. – 366 с. Гриф МинОбр.Дашков Л.П., Памбухчиянц В.К. Коммерция и технология торговли: Учебник для студентов высших учебных заведений. – М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и Ко», 2015. – 400 с. Гриф МинОбр.
Торговля в России 2015: Стат. Сборник. – М.: Росстат России, 2015 – 543 с.
1. Рубцова Л.И. Продавец: учебное пособие для учащихся учебных заведений начального профессионального заведения. Гриф министерства образования РФ-Ростов н/Д:Феникс, 2015.-472с.
Использование ресурсов сети Интернет
1. http://claw.ru/ - образовательный портал;
1. http://ru.wikipedia.org - свободная энциклопедия;
1. www. gsen.ru - сайт Федеральной службы по надзору в сфере защиты прав потребителей и благополучия человека;
1. www.torgrus.com - сайт «Новости и технологии торгового бизнеса»;
1. www.garant.ru - справочно-правовая система Гарант;
1. www.consultant.ru- справочно-правовая система Консультант Плюс;
1. http:/www.rbc.ru - РосБизнесКонсалтинг (материалы аналитического и обзорного характера);
4.УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОГРАММЫ 
		Виды работ по профессии
«Продавец, контролер-кассир» в соответствии с ЕТКС
1.Продавец продовольственных товаров 2-го разряда
- Обслуживание покупателей
- Подготовка товаров к продаже
- Подготовка рабочего места
- Размещение товара
-Подсчет чеков
-Подготовка товаров к инвентаризации

2.Продавец продовольственных товаров 3-го разряда
- Обслуживание покупателей
-Консультирование покупателей
-Предложение сопутствующего ассортимента
-Оформление витрин
-Изучение спроса покупателей

3.Продавец продовольственных товаров 4-го разряда
- Обслуживание покупателей
-Получение товаров со склада
-Составление заявок на ремонт
-Составление товарных отчетов
-Участие в проведении инвентаризации 
- Разрешение спорных вопросов с покупателями в присутствии администрации 







Приложение В 
Описание трудовых функций, входящих в профессиональный стандарт
(функциональная карта вида профессиональной деятельности)
	ФГОС СПО 
38.02.04 «Коммерция (по отраслям)»

	Профессиональный стандарт 
МЕНЕДЖЕР
ПО ПРОДАЖАМ ИНФОРМАЦИОННО-КОММУНИКАЦИОННЫХ СИСТЕМ
	Компетенция WSR 
	Уровень квалификации

	ВПД: 1. Организация и управление торгово-сбытовой деятельностью.
	ОТФ: 

	Виды работ:
	

	ПК 1.1. Участвовать в установлении контактов с деловыми партнерами, заключать договора и контролировать их выполнение, предъявлять претензии и санкции.
	B/01.6 Поиск потенциальных клиентов на покупку инфокоммуникационных систем и/или их составляющих
	-
	6

	ПК 1.2. На своем участке работы управлять товарными запасами и потоками, организовывать работу на складе, размещать товарные запасы на хранение.
	C/03.6 Управление комплексными проектами по продаже инфокоммуникационных систем и/или их составляющих
	-
	6

	ПК 1.3. Принимать товары по количеству и качеству.
	B/02.6 Подготовка коммерческих предложений, документации для продажи инфокоммуникационных систем и/или их составляющих, в том числе для торгов, проводящихся по различной форме, запросов предложений от клиентов
	-
	6

	ПК 1.4. Идентифицировать вид, класс и тип организаций розничной и оптовой торговли.
	
	
	

	ПК 1.5. Оказывать основные и дополнительные услуги оптовой и розничной торговли.
	C/01.6 Проведение консультаций по использованию и возможностям инфокоммуникационных систем и/или их составляющих
	-
	6

	ПК 1.7. Применять в коммерческой деятельности методы, средства и приемы менеджмента, делового и управленческого общения.
	B/03.6 Установление и поддержание контактов с существующими клиентами для обсуждения их потребностей в инфокоммуникационных системах и/или их составляющих
	-
	6

	ПК 1.8. Использовать основные методы и приемы статистики для решения практических задач коммерческой деятельности, определять статистические величины, показатели вариации и индексы.
	C/02.6 Контроль всего цикла продаж инфокоммуникационных систем и/или их составляющих
	-
	6

	ПК 1.9. Применять логистические системы, а также приемы и методы закупочной и коммерческой логистики, обеспечивающие рациональное перемещение материальных потоков.
	
	
	

	ВПД: 2. Организация и проведение экономической и маркетинговой деятельности.
	ОТФ: 

	Виды работ:

	

	ПК 2.1. Использовать данные бухгалтерского учета для контроля результатов и планирования коммерческой деятельности, проводить учет товаров (сырья, материалов, продукции, тары, других материальных ценностей) и участвовать в их инвентаризации.
	C/04.6 Составление аналитических отчетов по продажам инфокоммуникационных систем и/или их составляющих
	-
	6

	ПК 2.2. Оформлять, проверять правильность составления, обеспечивать хранение организационно-распорядительных, товаросопроводительных  иных необходимых документов с использованием автоматизированных систем.
	A/03.5 Документарное сопровождение сделок по продаже инфокоммуникационных систем и/или их составляющих
	-
	5

	ПК 2.3. Применять в практических ситуациях экономические методы, рассчитывать микроэкономические показатели, анализировать их, а также рынки ресурсов.
	
	-  используя результаты маркетинговых исследований по проявлению целевой группы/целевых групп, проводить расчеты по прибылям и убыткам
	5

	ПК 2.4. Определять основные экономические показатели работы организации, цены, заработную плату.
	
	
	5

	ПК 2.5. Выявлять потребности, виды спроса и соответствующие им типы маркетинга для обеспечения целей организации, формировать спрос и стимулировать сбыт товаров.
	D/04.7Формирование плановых показателей проектной группе по осуществлению сделки и контроль выполнения планов продаж инфокоммуникационных систем и/или их составляющих
	
	7

	ПК 2.6. Обосновывать целесообразность использования и применять маркетинговые коммуникации.
	D/02.7 Разработка комплекса мероприятий по увеличению объема продаж инфокоммуникационных систем и/или их составляющих ключевым клиентам
	- определение продукта или описание услуги;
- практическое использование продукта / услуги для клиента; 
- образ продукта / услуги;
- последовательность процессов от бизнес-идеи до ее реализации;
- явные различия бизнес-идеи от идей других участников

	7

	ПК 2.7. Участвовать в проведении маркетинговых исследований рынка, разработке и реализации маркетинговых решений.
	F/05.8 Разработка конкурентной стратегии организации с целью увеличения продаж инфокоммуникационных систем и/или их составляющих
	- описание производственного процесса, или схема предоставления соответствующей услуги
	8

	ПК 2.8. Реализовывать сбытовую политику организации в пределах своих должностных обязанностей, оценивать конкурентоспособность
товаров и конкурентные преимущества организации.
	F/03.8 Согласование (утверждение) маркетингового плана по продвижению и реализации инфокоммуникационных систем и/или их составляющих
	- определение и детальное описание целевых групп
- оценка величины целевой группы / целевых групп
	8

	ПК 2.9. Применять методы и приемы анализа финансово-хозяйственной деятельности при осуществлении коммерческой деятельности, осуществлять денежные расчеты с покупателями, составлять финансовые документы и отчеты.
	F/02.8 Измерение результативности, анализ и корректировка работы по продажам инфокоммуникационных систем и/или их составляющих
	- применения принципов устойчивого развития в деятельности
- используя результаты маркетинговых исследований по проявлению целевой группы/целевых групп, проводить расчеты по прибылям и убыткам
	8

	ВПД: 3. Управление ассортиментом, оценка качества и обеспечение сохраняемости товаров.
	ОТФ: 

	Виды работ:

	

	ПК 3.1. Участвовать в формировании ассортимента в соответствии с ассортиментной политикой организации, определять номенклатур показателей качества товаров.
	A/02.5Составление коммерческих предложений по продаже инфокоммуникационных систем и/или их составляющих на основе типовых коммерческих предложений
	
	5

	ПК 3.7. Производить измерения товаров и других объектов, переводить внесистемные единицы измерений в системные.
	B/04.6 Контроль комплектации инфокоммуникационных систем и/или их составляющих при продаже и документарное сопровождение
	
	6

	ПК 3.8. Работать с документами по подтверждению соответствия, принимать участие в мероприятиях по контролю.
	
	
	6

	
	ОТФ: 

	Виды работ:

	

	
	
	Презентация компании!!!!
	

	
	A/01.5 Работа с системой управления взаимоотношениями с клиентами <3> при поиске клиентов, подготовке и продаже инфокоммуникационных систем и/или их составляющих
	
	

	
	A/04.5 Информирование клиентов о новых поступлениях и об условиях продажи инфокоммуникационных систем и/или их составляющих
	
	




