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ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА

Уважаемые студенты!
Вы приступаете к освоению методических рекомендаций  по учебной практике, которое является частью основной профессиональной образовательной программы в соответствии с ФГОС по специальности СПО 100701 «Коммерция» (по отраслям). 
Учебная практика (практика по профилю специальности)  способствует формированию у обучающегося общих и профессиональных компетенций, приобретение практического опыта по специальности.

ПК 4.1. Заинтересовывать покупателей в приобретении товара по имеющимся образцам и каталогам. 

ПК 4.2. Осуществлять ведение переговоров о заключении сделок купли-продажи. 

ПК 4.3. Заключать сделки купли-продажи от своего имени или другого, представляемого им лица на основе договора, регулирующего отношения между ними. 

ПК 4.4. Совершать сделки купли-продажи в качестве торгового агента с простыми правами или торгового агента с исключительными правами 

ПК 4.5. Выполнять функции гаранта по исполнению обязательств, вытекающих из заключенных им сделок, возмещая возможные убытки в случае неисполнения своих обязанностей, в связи с неплатежеспособностью или иными зависящими от него обстоятельствами.
В результате освоения учебной практики обучающийся должен иметь практический опыт: 
-
установление деловых контактов и оказания различных коммерческих услуг; 
В результате освоения учебной практики обучающийся должен уметь:

· проводить работу по выявлению и учету потенциальных покупателей (заказчиков) на производимую продукцию, оказываемые услуги; 

· анализировать состояние и тенденции изменения спроса населения на производимую продукцию; оказываемые услуги; 

· предоставлять краткие сведения о технологии производства товара, оказываемых услугах; 

· осуществлять куплю-продажу товаров (услуг) от своего имени и за свой счет, являясь владельцем продаваемого товара в момент заключения сделок; 

· оформлять договоры купли-продажи; 

· организовывать доставку купленной продукции и оказание услуг; 

· устанавливать цены на товары (услуги) и определять условия их сбыта (продажи) и оказания услуг; 

· контролировать оплату покупателями (заказчиками) счетов изготовителей продукции или осуществляющих услуги.
В результате освоения учебной практики обучающийся должен знать:

· нормативные правовые акты, положения, инструкции, другие руководящие материалы и нормативные документы, регулирующие организацию сбыта и продажи товаров, оказания услуг; 
· основы финансового, хозяйственного, налогового и трудового законодательства; 
· прогрессивные формы и методы торговли и сбыта; 
· перспективы развития и потребности отрасли, предприятия, учреждения, организации, являющихся потенциальными покупателями (заказчиками) производимой продукции и оказываемых услуг; 
· порядок заключения договоров купли-продажи и оформления необходимых документов; 
· условия заключения коммерческих сделок и методы доведения товаров (услуг) до потребителей. Учебная практика проводится после изучения теоретического курса профессионального модуля «Организация и управление торгово-сбытовой деятельностью».
Продолжительность практики составляет –72 или 2 недели.
В ходе прохождения практики студент должен выполнить в полном объеме все представленные задания. 

В установленный срок, согласно расписанию, сдать отчет (выполненные задания и необходимые документы по практике) руководителю практики от колледжа.
1. ТЕМАТИЧЕСКИЙ ПЛАН ПРАКТИКИ

	Наименование ПМ и МДК
	Содержание учебного материала
	Объем часов

	
	2
	3

	ПМ 04. Выполнение работ по одной или нескольким профессиям рабочих, должностям служащих
МДК 04.01 Агент коммерческий
	1 Ознакомление с деятельностью предприятия
2. Анализ факторов внешней среды

3. Анализ конъюнктуры рынка

4. Оценка маркетинговых возможностей фирмы

5. Сегментация рынка

6. Анализ ценообразования

7. Анализ системы товародвижения и сервисного обслуживания

8. Конкурентный анализ

9. Анализ коммуникационной политики
	8
8

8

8

8

8

8

8

8



	
	
	

	
	
	

	                              Всего:
	72


2. ОРГАНИЗАЦИЯ И РУКОВОДСТВО ПРАКТИКОЙ
В качестве базы практики могут быть использованы предприятия направление деятельности, которых соответствует профилю подготовки обучающихся.
Выбор базы практики студент осуществляет самостоятельно или при помощи специалиста по практике и трудоустройству НОУ СПО «Финансово-экономический колледж». 

За помощью в поиске базы практики к специалисту по практике необходимо обращаться за месяц до начала практики.

Руководитель практики от колледжа: выдает студентам методические рекомендации, проводит инструктаж о порядке прохождения практики, выполнении заданий, ведении дневника практики, проводит консультирование по вопросам содержания и последовательности написания отчета по практике, оказывает помощь в подборе необходимой литературы.

При прохождении практики студент обязан:

- подчиняться действующим на предприятии (организации) правилам внутреннего распорядка;

- изучить и строго соблюдать правила охраны труда и промышленной безопасности, производственной санитарии, действующие на предприятии;

- при необходимости активно участвовать в общественной жизни коллектива предприятия (организации);

- нести ответственность за выполняемую работу и ее результаты наравне со штатными сотрудниками;

- полностью выполнить индивидуальное задание, предусмотренные программой практики;

- выполнять задания руководителя практики и предприятия, связанные с основной деятельностью организации;

- ежедневно заполнять дневник прохождения практики, занося в него краткие сведения о проделанной работе;

- своевременно сдать руководителю практики от предприятия правильно оформленные дневник на проверку и подпись;

- составить отчет о практике (обязательными приложениями к отчету являются: 

дневник прохождения практики, отзыв-характеристика студента-практиканта, анкета работодателя, договор о прохождении практики).

- защитить отчет по практике в установленные расписанием сроки.

3. КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ ПРАКТИКИ
Итоговая аттестация: дифференцированный зачет.
Контроль и оценка результатов освоения учебной практики  осуществляется руководителем практики в процессе  наблюдения, а также по итогам выполнения заданий.
Оценка заданий производится очно, с участием экзаменуемого, с учетом БРС. Максимальное количество баллов 70: 

· до 30 баллов от руководителя практики на предприятии,   

· до 30 баллов от руководителя практики колледжа, 

· до 10 баллов бонусных за правильное оформление, своевременную сдачу отчета, а так же творческий подход.

В зачетной ведомости используется система перевода баллов в 5-и балльную систему (дифференцированный зачет).

Перевод 70-балльных оценок в 5-балльную систему

	Количество 
набранных баллов
	Итоговая оценка по дифференцированному зачету

	64-70
	«Отлично»

	57 - 63
	«Хорошо»

	50 – 56
	«Удовлетворительно»

	Менее 50
	«Неудовлетворительно»


Оценка работы студента на практике основывается на отзыве руководителя практики от организации, качестве доклада, оформлении и содержании отчёта, ответах на вопросы, деятельности в период практики. Оценка одновременно проставляется в зачётной книжке и зачётной ведомости.

Критерии оценки:
	Оценка
	Критерии

	5 (пять)

64- 70 баллов
	Изложение материалов полное, последовательное, грамотное. Отчет написан аккуратно, без исправлений. Индивидуальное задание и задание по практике (задачи) выполнены. Приложены первичные документы. Приложения логично связаны с текстовой частью отчета. Отчет сдан в установленный срок. Программа практики выполнена. Отзыв положительный.

	4 (четыре)

57-63 баллов
	Изложение материалов полное, последовательное в соответствии с требованиями программы. Допускаются несущественные и стилистические ошибки. Оформление аккуратное. Приложения в основном связаны с текстовой частью. Отчет сдан в установленный срок. Программа практики выполнена. Отзыв положительный.

	3 (три)

50-56 баллов
	Изложение материалов неполное. Оформление не аккуратное. Текстовая часть отчета не везде связана с приложениями. Отчет сдан в установленный срок. Программа практики выполнена не в полном объеме. Отзыв положительный.

	2 (неуд.)

менее 50 баллов
	Изложение материалов неполное, бессистемное. Существуют ошибки, оформление не аккуратное. Приложения отсутствуют. Отчет сдан в установленный срок Отзыв отрицательный. Программа практики не выполнена.


Студенты, не выполнившие без уважительной причины требования программы практики или получившие отрицательную оценку, отчисляются из учебного заведения, как имеющие академическую задолженность. В случае уважительной причины студенты направляются на практику вторично в свободное от учебы время.

4. ЗАДАНИЕ НА ПРАКТИКУ

1.  Ознакомление с деятельностью предприятия 

Общая характеристика фирмы начинается с формирования ее потерта. Одним из вариантов его представления описан в таблице 1. 

Таблица 1 – Общая характеристика фирмы

	
	

	1.1 Полное и краткое наименование фирмы, юридический адрес и местонахождение.
	

	1.2. Является фирма коммерческой  или некоммерческой организацией?
	

	1.3. Учредители фирмы


	

	1.4. Форма собственности
	

	1.5. Организационно-правовая форма
	

	1.6. Виды деятельности
	

	1.7. Является ли фирма дочерним предприятием, филиалом, подразделением другой фирмы (указать какой)?
	

	1.8. В какие объединения, ассоциации, концерны входит фирма?
	


2. Анализ факторов внешней среды фирмы удобнее систематизировать в форме таблицы. После таблицы необходимо сделать общий вывод по влиянию выделенных факторов на деятельность организации. Выводы делаются отдельно по макро- и микро- факторам.

Таблица 2 – Анализ внешних условий рынка 

	Постановка вопроса при исследовании объекта
	Характеристика и оценка фактического состояния дел
	Прогноз положения дел, оценка его показателями и действия по его улучшению

	На каких рынках действует фирма?
	
	

	Какие из них наиболее важны для успешного бизнеса фирмы?
	
	

	Какова общая емкость каждого рынка?
	
	

	Каковы основные сегменты каждого рынка, интересующего фирму?
	
	

	Какова емкость каждого сегмента каждого рынка?
	
	

	Каковы прогнозы развития этих емкостей?
	
	

	Как располагаются рынки, на которых действует фирма, по рангам коммерческой эффективности экспорта?
	
	

	Где могут быть созданы новые рынки для товаров  фирмы?
	
	

	Какова конъюнктура по каждому из рынков  (товара) фирмы?
	
	

	Каковы прогнозируемые изменения и их причины?
	
	

	Какие действия необходимо предпринять фирме в ответ на эти изменения?
	
	

	Соответствует ли производственный и сбытовой потенциал тенденциям изменения рынка на ближайшие 5 лет?
	
	

	Каковы долговременные планы фирмы  по каждому рынку?
	
	

	Какую долю каждого сегмента занимают товары фирмы в стоимостном выражении?
	
	

	Собирается ли фирма расширить продажи в каждом сегменте и что делается для этого?
	
	

	Что влияет на спрос по отношению к товарам фирмы (перечислить положительные и отрицательные факторы)?
	
	


3. Анализ конъюнктуры рынка

Конъюнктура рынка – это конкретная экономическая ситуация, сложившаяся на рынке на данный момент или ограниченный отрезок времени. В рамках учебной практики необходимо оценить:

- степень сбалансированности рынка (соотношение спроса и предложения);

- сформировавшиеся, наметившиеся или изменившиеся тенденции его развития;

- уровень устойчивости или колеблемости его основных параметров;

- масштабы рыночных операций и степень деловой активности;

- уровень коммерческого риска;

- силу и размах конкурентной борьбы;

Система показателей для анализа конъюнктуры рынка
1.  Предложение товаров  (продуктов и услуг): в целом и в распределении  по отдельным  товарам, продавцам (производителям, торговым посредникам и другим участникам рыночного процесса), регионам.
Показатели, характеризующие предложение товара:

1.1. объем, структура и динамика предложения;

1.2. производственный и сырьевой потенциал предложения;

1.3. эластичность предложения.

2.  Покупательский спрос на товары (продукты и услуги): в целом и в распределении по отдельным товарам, покупателям, регионам.  Анализ потребительских требований и предпочтений.
Оценка воздействия научно-технического прогресса на состояние и динамику потребительского спроса.

Показатели:

2.1. спрос в дифференциации по следующим признакам: степени удовлетворения, покупательским намерениям, месту покупки и т.п.

2.2. емкость рынка (в целом и по отдельным товарам и услугам)

2.3. эластичность спроса

3.  Пропорциональность рынка

Показатели:

3.1. соотношение спроса и предложения;

3.2. товарная структура товарооборота (продаж);

3.3. доли рынка производителей (оптовых и розничных продавцов);

3.4. структура продавцов по формам собственности;

4.  Масштаб (размер) рынка, уровень монополизации и конкуренция.
Показатели:

4.1. число фирм, выступающих на рынке товара;

4.2. общий объем реализации товаров (продуктов и услуг) на рынке и распределение фирм по объему сбыта и продажи;

4.3. доля малых, средних и крупных фирм в объеме продаж на рынке.

4. Оценка маркетинговых возможностей фирмы

Анализ товаров

· Определите долю каждого товара  в объеме продаж предприятия. Дайте  эти соотношения в виде круговой диаграммы.

· Определите тип рынка, на котором продается товар предприятия.

· Какие товары предприятия предназначены для внутреннего рынка  или экспорта?

· На какой стадии жизненного цикла находится каждый из товаров?

· Какова конкурентоспособность каждого товара на каждом рынке и каждом сегменте?

· Какие требования предъявляются потребители к товарам предприятия?

· Как надо изменить товар, чтобы спрос на него возрос?

· Какие факторы определяют покупку товара?

· Имеет ли товар фирменный стиль, знак, марку?

· Отвечает ли упаковка требованиям покупателей? Ваши предложения по изменению.

· Дайте характеристику качества товара. Есть ли возврат товаров и каковы причины возврата?

· Имеет ли товар подкрепление: кредитование поставок, доставка, монтаж, послепродажное обслуживание?

· Представленные далее таблицы помогут ответить на перечисленные вопросы и должны быть заполнены.

Таблица 3 - Особенности спроса потребительского товара 
	Товар
	повседневный
	предварительного выбора 
	особого выбора
	пассивного спроса

	Товар А
	
	
	
	

	Товар Б
	
	
	
	


Таблица  4-  Характер спроса

	Товар
	От​рица​тель​ный
	Ну​левой
	Скрытый
	Па​даю​щий
	Сезон​ный
	Полноценный
	Чрезмерный
	Нерацио​нальный

	Товар А
	
	
	
	
	
	
	
	

	Товар Б
	
	
	
	
	
	
	
	


Таблица 5 - Стадия жизненного цикла товара

	Товар
	Разработка
	Внедрение на рынок
	Рост
	Зрелость
	Спад

	Товар А
	
	
	
	
	

	Товар Б
	
	
	
	
	


Таблица 6 - Категории товаров с учетом доли на рынке и темпов роста рынка (объема продаж)

	Товар
	Звезды
	Дойные коровы
	Трудные дети
	Собаки

	Товар А
	
	
	
	

	Товар Б
	
	
	
	


Таблица 7 Возможности фирмы и рынка

	Показатель

Товар
	Объем произ​водства
	Объем продаж
	Рентабель​ность, %
	Потенциал рынка
	Рекомендации

	Товар А
	
	
	
	
	

	Товар Б
	
	
	
	
	


Пояснения к таблице 7: 

Рекомендации должны содержать одну из четких формулировок: снять с производства, стабилизировать, сократить, расширить производство.

Для товаров, по которым вы рекомендовали увеличить объем производства, следует разработать стратегию роста.

Целесообразен ли интенсивный рост  в результате:

а) глубокого внедрения на уже освоенных рынках за счет:

- снижения цены;

- увеличения расходов на рекламу;

- увеличения торговых точек;

- другой способ.

б) расширения границ географического рынка (какие географические сегменты можно освоить?);

в) освоение новых сегментов потребительского рынка (указать каких);

г) совершенствования товара (каким образом?).

Таким образом, сформулируйте стратегический план фирмы: какими бизнес-единицами она будет заниматься и почему, каковы задачи этих подразделений. Какие товары необходимо снимать, какие новинки вводить. Какие объемы производства, долю на рынке, рентабельность вы планируете.

5. Сегментация рынка

Какие принципы сегментации рынка в наибольшей степени подходят к  товарам предприятия?

Составьте характеристику полученных сегментов и оцените степень их привлекательности. Дайте рекомендации по выбору сегментов.

Определите атрибуты позиционирования товара на соответствующем сегменте.

Какой тип маркетинга целесообразен (дифференцированный, целевой, массовый)? 

6. Анализ ценообразования

Как формируются цены на товар предприятия? Характеризуются ли цены гибкостью, постоянством, сезонностью?

Охарактеризуйте эластичность спроса по ценам.

Дайте калькуляцию по основным видам продукции. Оцените издержки производства. Выделите постоянные и переменные издержки.

Проанализируйте систему цен, скидок, льгот на предприятии. Сравните с конкурентами. 

Какой метод ценообразования вы бы предложили организации? 

7. Анализ системы товародвижения и сервисного обслуживания

Какие используются каналы товародвижения?

Есть ли фирменные магазины у предприятия?

Каковы издержки по формам каналов товародвижения?

Каковы объемы продаж по формам каналов товародвижения? 

Есть ли возможность использования новых каналов товародвижения?

Какие методы стимулирования торговых посредников применяют на предприятии?

8. Конкурентный анализ:

- общая информация о конкурентах (объем продаж, в целом и по сегментам  рынка, общая доля на рынке, цели, поведение на рынке, самооценка);

- сильные и слабые стороны конкурентов (по качеству выпускаемой продукции, ценовой политике, продвижению товара, сбытовой политике, послепродажному обслуживанию, формам осуществления расчетов и т.п.);

- определение уровня конкуренции в секторе товара выпускаемой продукции (давление через продукцию-заменитель, способность покупателей и поставщиков прийти к соглашению);

- прогноз развития рынка.

Таблица 5 Анализ конкурентов
	Постановка вопроса
	Характеристика и оценка фактического состояния дел
	Прогноз изменения

	Кто основные конкуренты Вашего предприятия по каждому рынку и каждому сегменту?
	
	

	Какие методы конкурентной борьбы они используют?
	
	

	Какую долю рынка занимает каждый конкурент?
	
	

	Каковы перспективы развития конкуренции?
	
	

	Каковы у конкурентов:

цены?

ценовая политика?

качество товаров?

упаковка?
	
	

	Каковы сильные и слабые стороны каждого конкурента?
	
	

	Отвечают ли товары конкурентов таким требованиям покупателей, как: потребительские свойства? типоразмеры?

вес? расфасовка?

удобство пользования?

цвет? вкус? запах?

надежность?
	
	


Продолжение таблицы 5 – Анализ конкурентов

	Какие стратегии стимулирования сбыта применяют конкуренты вашего предприятия?
	
	

	Что известно об их технологиях производства?
	
	

	Что известно относительно НИОКР конкурентов?
	
	

	Каковы их официальные данные о прибылях и убытках?
	
	

	Какова их рекламная активность?
	
	


Таким образом, фирма собирает информацию о конкурентах? Какие рекомендации по этому поводу Вы можете дать?

9. Анализ коммуникационной политики

Какие средства коммуникационной политики используются в организации?

Какие службы предприятия занимаются рекламой? Заключает ли предприятие договора с рекламным агентством?

Какие используются средства распространения рекламы?

Какими критериями пользуются на предприятии при выборе каналов распространения рекламы?

Сколько средств (доля в объеме продаж) выделяется на рекламу? Кто и как анализирует связь между рекламой и сбытом продукции? Какие методы оценки эффективности рекламы используются? Ваши предложения по этому поводу.

Какие приемы стимулирования сбыта используются для активизации покупок оптовых покупателей, розничных покупателей?

Проводятся ли широкомасштабные рекламные акции, конкурсы, лотереи? Используются ли премии, купоны, льготы? Приведите примеры.

Стимулируется ли торговый персонал предприятия? Какова система оплаты труда торговых агентов?

Приведите бюджет на рекламу и другие мероприятия коммуникационной политики.

Делает ли организация какие-либо сообщения о своей деятельности в местной газете, журналах, по телевидению? Занимается ли благотворительностью, является ли спонсором общественно значимых мероприятий?

Имеет ли организация специальную службу, занимающуюся со СМИ, пропагандой товара, презентациями,  демонстрациями, пресс-конференциями? Приведите примеры подобных мероприятий.

Есть ли на предприятии фирменный стиль? Приведите элементы фирменного стиля.

Имеется ли на предприятии товарный знак организации и товарные знаки на продукцию?

Какая используется марочная стратегия (стратегия бренда)?

Сделать выводы о результатах прохождения практики: какие задачи были реализованы, какие цели достигнуты.

5. ТРЕБОВАНИЯ К СОДЕРЖАНИЮ И ОФОРМЛЕНИЮ ОТЧЕТА
После прохождения практики студент оформляет текстовый отчёт, в котором обобщает результаты практики.

В текстовом отчёте должны быть представлен текст самого задания и ответ на него.

Структура отчета:

- Титульный лист – 1 стр.; (Приложение № 1)

-Дневник практики – 1-3 стр. (Приложение № 2)

- Содержание – 1 стр.; 
- Текстовая часть отчета – от 15 стр.; 

- Список использованных источников – 1 стр.; 

- Приложение. 
К отчету должны быть приложены следующие документы (бланки документов, размещены на сайте колледжа в разделе – для студентов/методические рекомендации):

- Договор по практике (Бланк выдается руководителем практики или специалистом по практике и трудоустройству);

- Отзыв-характеристика на студента (оформляется на фирменном бланке компании, с указанием рекомендованной оценки по итогам практики от работодателя, с подписью и печатью руководителя организации);

- Анкета работодателя (Бланк выдается руководителем практики или специалистом по практике и трудоустройству).

Текст работы следует печатать, соблюдая следующие требования:

- поля: левое - 30 мм, правое -10 мм, верхнее и нижнее – 20 мм;

- шрифт размером 14 Times New Roman;

- межстрочный интервал – полуторный;

- отступ красной строки – 1,25;

- выравнивание основного текста по ширине.
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ПРИЛОЖЕНИЯ

Приложение № 1 

	Негосударственное образовательное учреждение среднего профессионального образования

 «ФИНАНСОВО-ЭКОНОМИЧЕСКИЙ КОЛЛЕДЖ»


ОТЧЕТ ПО ПРАКТИКЕ

	

	указать вид практики (производственная преддипломная практика) 


	     

	(место прохождения практики: наименование юридического лица / Ф.И.О. индивидуального предпринимателя)

     

	     

	(период прохождения практики)


	Студента (ки)
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	(номер группы) 

«____»__________________20__ г.

	Руководитель 
	     

	
	(ф.и.о. полностью)

«____»__________________20__ г.

	Оценка
	

	
	

	
	(подпись руководителя (без расшифровки))




Пермь 20     
Приложение 2

Форма дневника о прохождении практики

Заполняется в электронном или рукописном виде

Дневник  __________________________практики

Ф.И.О. студента
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	Примечания

	
	Проведен инструктаж по технике безопасности, в т. ч. по пожарной безопасности и охране труда.         Подпись студента:______________________

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Примечания руководителя:

Подпись руководителя: 

ЕЛЕНА ВАЛЕРЬЕВНА ЖЕЛТОВСКИХ
МЕТОДИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ
по учебной практике

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЙ МОДУЛЬ

(ПМ.04)

Выполнение работ по одной или нескольким   профессиям рабочих или должностям служащих

Должность служащего «Агент коммерческий»

Специальность 100701 «Коммерция»

Редактор С.М. Беляева

Подписано в печать 16.10.2014. Формат 60×90×1/32

Усл. печ. л. 0,9
Тираж 7 экз.

Редакционно-издательский отдел

НОУ СПО «Финансово-экономический колледж»

614000, г. Пермь, ул. Куйбышева, 98 А тел.: 238-8
28

