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1. ПАСПОРТ ПРОГРАММЫ
ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ

Выполнение работ по одной или нескольким профессиям рабочих, должностям служащих
1.1. Область применения программы
Программа профессионального модуля является частью основной профессиональной образовательной программы в соответствии с ФГОС по специальности 38.02.04 Коммерция (по отраслям) в части освоения основного вида профессиональной деятельности: Выполнение работ по одной или нескольким профессиям рабочих, должностям служащих.

1.2. Цели и задачи модуля – требования к результатам освоения модуля
С целью овладения указанным видом профессиональной деятельности и соответствующими профессиональными компетенциями обучающийся в ходе освоения профессионального модуля должен:
иметь практический опыт:
· установления деловых контактов; 
· составления документов, связанных с куплей-продажей товаров, контрактов на оказание услуг;
· соблюдения действующего законодательства в области ведения бизнеса;
· организации погрузо-разгрузочных работ;
· участия в презентации торгового предложения, размещения рекламных средств, оформления витрин, демонстрационных стендов.

уметь:
· устанавливать деловые контакты, оформлять документы, связанные с куплей-продажей товаров, соглашения и контракты на оказание услуг и контролировать их выполнение;
· вести торговые операции с соблюдением  действующих нормативных правовых актов, инструкции, касающиеся ведения бизнеса; 
· составлять отчетность по торговым операциям;
· составлять рекламные материалы, выбирать наиболее приемлемые средства распространения рекламной информации;
· соблюдать требования к организации погрузо-разгрузочных работ;
· соблюдать оптимальные условия и сроки хранения и транспортирования товаров.

знать:
· нормативные правовые акты, инструкции, касающиеся ведения бизнеса; 
· методы установления деловых контактов; 
· порядок оформления документов, связанных с куплей-продажей товаров и заключением договоров, соглашений и контрактов на оказание услуг;
· действующие формы учета и отчетности; 
· виды рекламы, этапы планирования рекламной кампании, правовую базу в сфере рекламы;
· организацию погрузочно-разгрузочных работ;
· условия хранения и транспортировки товаров.
2. РЕЗУЛЬТАТЫ ОСВОЕНИЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 

Результатом освоения программы профессионального модуля является овладение обучающимися видом профессиональной деятельности Выполнение работ по одной или нескольким профессиям рабочих, должностям служащих, в том числе профессиональными (ПК) и общими (ОК) компетенциями:
	Код
	Наименование результата обучения

	ОК 01
	Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам

	ОК 02
	Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности

	ОК 03
	Планировать и реализовывать собственное профессиональное и личностное развитие, предпринимательскую деятельность в профессиональной сфере, использовать знания по финансовой грамотности в различных жизненных ситуациях

	ОК 04
	Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде

	ОК 05
	Осуществлять устную и письменную коммуникацию на государственном языке Российской Федерации с учетом особенностей социального и культурного контекста

	ОК 09
	Пользоваться профессиональной документацией на государственном и иностранном языках

	ПК 1.1
	Участвовать в установлении контактов с деловыми партнерами, заключать договора и контролировать их выполнение, предъявлять претензии и санкции.

	ПК 1.7
	Применять в коммерческой деятельности методы, средства и приемы менеджмента, делового и управленческого общения
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3. СТРУКТУРА И ПРИМЕРНОЕ СОДЕРЖАНИЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ

3.2. Тематический план профессионального модуля ПМ.02

	Коды профессиональных компетенций
	Наименования разделов профессионального модуля
	Всего часов
(макс. учебная нагрузка и практики)
	Объем времени, отведенный на освоение междисциплинарного курса (курсов)
	Практика 

	
	
	
	Обязательная аудиторная учебная нагрузка обучающегося
	Самостоятельная работа обучающегося
	Учебная,
часов
	Производственная (по профилю специальности),
часов


	
	
	
	Всего,
часов
	в т.ч. лабораторные работы и практические занятия,
часов
	в т.ч., курсовая работа (проект),
часов
	Всего,
часов
	в т.ч., курсовая работа (проект),
часов
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	ПК 1.1, 1.7
	МДК.04.01 Агент коммерческий 
	120
	80
	36
	-
	40
	-
	-
	-

	ПК 1.1, 1.7
	Учебная практика
	36
	-
	-
	-
	-
	
	36
	-

	ПК 1.1, 1.7
	Производственная практика
(по профилю специальности) 
	36
	-
	-
	-
	-
	
	-
	36

	
	Всего:
	192
	80
	36
	-
	40
	-
	36
	36





[bookmark: _GoBack]3.3. Содержание обучения по профессиональному модулю 

	Наименование разделов и тем профессионального модуля (ПМ), междисциплинарных курсов (МДК)
	Содержание учебного материала,
лабораторные работы и практические занятия, самостоятельная учебная работа обучающихся
	Объем в часах

	1
	2
	3

	МДК 04.01 Агент коммерческий
	120

	Раздел 1. Продукты и услуги
	43

	Тема 1.1.
Качество продуктов и услуг.
	Содержание 
	

	
	Понятия «продукт» и «услуга» и их взаимосвязь.
	2

	
	Качество. Ожидание и восприятие качества обслуживания клиентом.
	2

	
	Параметры качества. Критерии качества услуги.
	2

	
	Практические занятия 
	

	
	 Практическое задание 1 «Решение ситуационных задач по выявлению мнений клиентов о качестве услуг».
	2

	
	Практическое задание 2 Кейс «Персональный подход: какой сервис хотят клиенты».
	2

	
	Практическое задание 3 «Определение преимуществ продуктов и услуг для потребителей».
	2

	
	Практическое задание 4 «Составление портрета клиента»
	2

	Тема 1.2.
Жизненный цикл продукта. 
Ценообразование в организации.
	Содержание 
	

	
	Понятие жизненного цикла продукта. Этапы жизненного цикла продукта.
	2

	
	Понятие цены на продукт. Особенности ценообразования в организации.
	2

	
	Ценовая политика.
	2

	
	Практические занятия
	

	
	Практическое задание 5 «Консультирование клиентов».
	2

	Тема 1.3 
Продуктовая линейка.
	Содержание
	

	
	Понятие продуктовой линейки. Основные критерии классификации услуг. Показатели, характеризующие продуктовую линейку
	2

	
	Практические занятия
	

	
	Практическое задание 6 «Консультирование по выбору продуктов для клиентов». 
	2

	
	Практическое задание 7 «Консультирование потенциальных клиентов по выбору продуктов для детей и молодежи». Кейс «Недетская выгода для детей и молодежи». Кейс «Что хочет поколение миллениум».
	2

	Тема 1.4
Корпоративный и продуктовые бренды. Конкурентоспособность.
	Содержание
	

	
	Организационно-управленческая структура организации. Составляющие бренда: нейм, слоган, логотип, философия (миссия и ценности). Составляющие успешного бренда. Лояльность клиентов к бренду. Крупнейшие мировые и российские бренды. 
	2

	
	Ребрендинг и рестайлинг, их причины и последствия. Бренды по направлениям бизнеса. Продуктовые бренды.
	2

	
	Понятие конкурентного преимущества и методы оценки конкурентных позиций. Факторы, определяющие конкуренцию. Виды рейтингов.
	2

	
	Практические занятия
	

	
	Практическое задание 8 «Формирование положительного мнения у потенциальных клиентов о деловой репутации компании». Кейс «Запоминающийся образ организации». Кейс «Сила бренда»
	2

	
	Практическое задание 9 «Оценка конкурентной позиции компании на рынке»
	2

	Самостоятельная работа при изучении раздела 1
1. Работа с официальным сайтом исследуемой организации: ознакомление с тарифами на услуги.
2. Работа с интернет-ресурсами (официальные сайты исследуемых компаний): изучение продуктовой линейки.
3. Работа с интернет-ресурсами (официальные сайты исследуемых компаний): ознакомление с организационной структурой, его логотипом, слоганом, миссией, ценностями, его лицензиями, историей развития.
	20

	
РАЗДЕЛ 2. Продажа и продвижение продуктов и услуг
	37

	Тема 2.1 
Виды каналов продаж 
	Содержание 
	

	
	Понятие «продажа». Особенности продажи продуктов и услуг. Основные формы продаж в зависимости от территориальной привязки – стационарная форма и дистанционная форма продажи.
	2

	
	Продажи массового характера (ритейл) и целевые (индивидуальные) продажи. Массовые продажи по схеме «финансовый супермаркет». Перекрестные продажи cross-sales. Прямая продажа (directselling). Электронные каналы продаж продуктов.
	2

	
	Политика компании в области продаж продуктов. Организация продаж продуктов. Клиентоориентированный подход. Условия успешной продажи продукта.
	2

	
	Процесс принятия клиентом решения о приобретении той или иной услуги (продукта). Формирование навыков агентов по продаже продуктов. Поддержка, контроль и оценка эффективности продаж.
	2

	
	Этапы продажи продуктов и услуг. Методы продажи продуктов и услуг. Отечественный и зарубежный опыт проведения продаж продуктов и услуг.
	2

	
	Практические занятия
	

	
	Практическое задание 10 «Выбор схем обслуживания, выгодных для клиента и компании».
	2

	Тема 2.2. 
Продвижение продуктов
	Содержание
	

	
	Понятие продвижения. Коммуникативные связи. Элементы комплекса продвижения. 
	2

	
	Мотивационные факторы клиентов. Способы продвижения продуктов. Реклама и связи с общественностью.
	2

	
	Имиджевая реклама или брендинг. Продуктовая реклама или стимулирование сбыта. Формирование общественного мнения (Public Relation).
	2

	
	Поддержание связи с органами власти (Government Relations). Спонсоринг, выставки, product placement (реклама в неявной форме). Связи с инвесторами или IR (Invest Relations). Связи со СМИ или MR (Media Relations).
	2

	
	Практические занятия
	

	
	Практическое задание 11 «Организация и проведение презентаций продуктов и услуг»
	2

	
	Практическое задание 12 «Использование различных форм продвижения продуктов».
	2

	
	Практическое задание 13 Кейс «Реклама».
	2

	Тема 2.3 
Формирование клиентской базы
	Содержание
	

	
	Понятие и признаки клиента. Классификация клиентов. Психологические типы клиентов.
	2

	
	Понятие принципов взаимоотношений компании с клиентами. Понятие программы лояльности: цели, критерии классификации и виды.
	2

	
	Практические занятия
	

	
	Практическое задание 14 «Сбор и использование информации с целью поиска потенциальных клиентов».
	2

	
	Практическое задание 15 «Ситуация конфликт»
	2

	
	Практическое задание 16 «Доверие клиента»
	2

	
	Практическое задание 17 «Анализ программ лояльности»
	2

	
	Практическое задание 18 «Удержание клиента»
	2

	Самостоятельная работа при изучении раздела № 2.
1. Подготовка презентаций на темы:
- Финансовый супермаркет - розничные продажи типовых услуг.
- Стратегия пакетирования продуктов.
- Элементы стратегии продаж.
- Персональные продажи.
- Имиджевая реклама.
- Прямая (ATL) и косвенная (BTL) реклама.
- Реклама в прессе.
- Радио и телереклама.
- Продакт-плейсмент.
- Паблик рилейшнз (PR). 
- Медиа – рилайшенз.
- Government Relations.
- Основные особенности маркетинга взаимоотношений.
- Преимущества лояльного клиента.
- CRM – система.
- Процесс формирования лояльности клиентов.
- Кобрендинговые программы лояльности клиентов.
2. Самостоятельное изучение вопросов «Обеспечение защиты прав и интересов клиентов».
	20

	Промежуточная аттестация в форме контрольной работы
	2

	Учебная практика
	36

	Производственная практика (по профилю специальности)
	36

	Экзамен по модулю
	

	Всего
	120






4. УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОГРАММЫ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ

4.1. Требования к минимальному материально-техническому обеспечению

Наличие кабинета оснащенного следующим оборудованием:
- посадочные места для обучающихся и рабочее место преподавателя,
- доска (для мела или интерактивная), 
- наглядно-раздаточный и учебно-практический материал, 
- комплекты бланков документов; 
- комплекты учебно-методической документации, 
- сборники задач, кейсов, тестовых заданий, 
- медиатека выпускных квалификационных работ, 
- материалы, обеспечивающие производственную и преддипломную практики,
- компьютер (оснащенный набором стандартных лицензионных компьютерных программ) с доступом к Интернет-ресурсам, 
- мультимедийный проектор. 
Реализация профессионального модуля предполагает обязательную учебную и производственную практику (по профилю специальности). 


4.2. Информационное обеспечение обучения

Для реализации программы библиотечный фонд образовательной организации должен иметь печатные и/или электронные образовательные и информационные ресурсы, для использования в образовательном процессе.
Перечень рекомендуемых учебных изданий, Интернет-ресурсов, дополнительной литературы

1. Колышкина, Т. Б.  Основы рекламы: реклама в местах продаж : учебное пособие для среднего профессионального образования / Т. Б. Колышкина, И. В. Шустина, Е. В. Маркова. — 2-е изд., испр. и доп. — Москва : Издательство Юрайт, 2023. — 222 с. — (Профессиональное образование). — ISBN 978-5-534-13048-5. — Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/541760 (дата обращения: 01.10.2023).
2. Основы коммерческой деятельности : учебник для среднего профессионального образования / И. М. Синяева, О. Н. Жильцова, С. В. Земляк, В. В. Синяев. — Москва : Издательство Юрайт, 2023. — 394 с. — (Профессиональное образование). — ISBN 978-5-534-16956-0. — Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/538301 (дата обращения: 01.10.2023).
3. Синяева, И. М.  Основы рекламы : учебник и практикум для среднего профессионального образования / И. М. Синяева, О. Н. Жильцова, Д. А. Жильцов. — 2-е изд. — Москва : Издательство Юрайт, 2023. — 453 с. — (Профессиональное образование). — ISBN 978-5-534-19116-5. — Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/555977 (дата обращения:01.10.2023).

Дополнительные источники:

1. Журнал «Реклама»; 
2. Журнал «Реклама и жизнь»;
3. Журнал «Индустрия рекламы»; 
4. Журнал «Практика рекламы».

Электронные ресурсы:

1. Справочная правовая система «Консультант Плюс». - Электронный ресурс.- URL: http://www.consultant.ru/ (дата обращения: 27.05.2023 г);






5. КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ (ВИДА ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ) 

	Результаты
(освоенные профессиональные компетенции)
	Основные показатели оценки результата
	Формы и методы контроля и оценки

	Участвовать в установлении контактов с деловыми партнерами, заключать договора и контролировать их выполнение, предъявлять претензии и санкции.

	· Ведение деловых переговоров
· Заключение договора поставки
· Составление претензий к поставщику
	Устный опрос,
тестирование

Текущий 
контроль в форме:
- практических работ;
- контрольных работ по темам 

Зачеты по учебной и производственной практике и по каждому из разделов профессионального модуля.

Наблюдение на практике

	Применять в коммерческой деятельности методы, средства и приемы менеджмента, делового и управленческого общения.
	· Ведение телефонных переговоров
· Демонстрация навыков по работе с возражениями клиентов
· Демонстрация навыков по работе с отрицательными эмоциями  клиентов
· Планирование коммерческой деятельности
	Устный опрос,
тестирование

Текущий 
контроль в форме:
- защиты лабораторных и практических работ;
- контрольных работ по темам 

Зачеты по учебной и производственной практике и по каждому из разделов профессионального модуля.

Наблюдение на практике
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