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1. Общая характеристика рабочей программы профессионального модуля 

ПМ 03 Осуществление продаж потребительских товаров и координация 

работы с клиентами 

 

1.1.  Цель и планируемые результаты освоения профессионального модуля 

В результате изучения профессионального модуля обучающихся должен освоить 

основной вид деятельности «Осуществление продаж потребительских товаров и 

координация работы с клиентами (по выбору)» и соответствующие ему общие 

компетенции и профессиональные компетенции: 

1.1.1. Перечень общих компетенций 

Код Наименование общих компетенций 

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 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. 
 

1.1.2. Перечень профессиональных компетенций 

Код Наименование видов деятельности и профессиональных компетенций 

ВД 3 

н.1. 

Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с 

клиентами (по выбору) 

ПК 3.1 Осуществлять формирование клиентской базы и ее актуализацию на основе 

информации о потенциальных клиентах и их потребностях, в том числе с 

использованием цифровых и информационных технологий 

ПК 3.2 Осуществлять эффективное взаимодействие с клиентами в процессе ведения 

преддоговорной работы и продажи товаров; 

ПК 3.3 Обеспечивать эффективное взаимодействие с клиентами (покупателями) в 

процессе продажи товаров, в том числе с использование 

специализированных программных продуктов 

ПК 3.4 Реализовывать мероприятия для обеспечения выполнения плана продаж; 

ПК 3.5 Обеспечивать реализацию мероприятий по стимулированию 

покупательского спроса 

ПК 3.6  Осуществлять контроль состояния товарных запасов, в том числе с 

применением программных продуктов 

ПК 3.7 Составлять аналитические отчеты по продажам, в том числе с применением 

программных продуктов 

ПК 3.8  Организовывать послепродажное консультационно-информационное 

сопровождение клиентов, в том числе с использованием цифровых и 

информационных технологий 
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1.1.3. В результате освоения профессионального модуля обучающийся должен: 

Владеть 

навыками 
− сбора, обработки, анализа и актуализации информации о клиентах и их 

потребностях; 

− поиска и выявления потенциальных клиентов; 

− формирования и актуализации клиентской базы; 

− проведения мониторинга деятельности конкурентов; 

− определения потребностей клиентов в товарах, реализуемых организацией;  

− формирования коммерческих предложений по продаже товаров, 

подготовки, проведения, анализа результатов преддоговорной работы и 

предпродажных мероприятий с клиентами; 

− информирования клиентов о потребительских свойствах товаров; 

− стимулирования клиентов на заключение сделки; 

− взаимодействия с клиентами в процессе оказания услуги продажи товаров; 

− закрытия сделок; 

− соблюдения требований стандартов организации при продаже товаров; 

− использования специализированных программных продуктов в процессе 

оказания услуги продажи; 

− сопровождения клиентов с момента заключения сделки до выдачи 

продукции; 

− мониторинг и контроль выполнения условий договоров; 

− анализа и разработки мероприятий по выполнению плана продаж; 

− выполнения запланированных показателей по объему продаж; 

− разработки программ по повышению лояльности клиентов; 

− разработки мероприятий по стимулированию продаж; 

− информирования клиентов о текущих маркетинговых акциях, новых 

товарах, услугах и технологиях; 

− участие в проведении конференций и семинаров для существующих и 

потенциальных покупателей товаров; 

− стимулирования клиентов на заключение сделки; 

− контроля состояния товарных запасов; 

− анализа выполнения плана продаж; 

− информационно-справочного консультирования клиентов; 

− контроля степени удовлетворенности клиентов качеством обслуживания; 

− обеспечения соблюдения стандартов организации. 

Уметь − работать с различными источниками информации и использовать ее 

открытые источники для расширения клиентской базы и доступные 

информационные ресурсы организации; 

− вести и актуализировать базу данных клиентов;   

− формировать отчетную документацию по клиентской базе; 

− анализировать деятельность конкурентов; 

− определять приоритетные потребности клиента и фиксировать их в базе 

данных; 

− планировать исходящие телефонные звонки, встречи, переговоры с 

потенциальными и существующими клиентами; 

− вести реестр реквизитов клиентов; 

− использовать программные продукты; 

− планировать объемы собственных продаж; 

− устанавливать контакт с клиентом посредством телефонных переговоров, 

личной встречи, направления коммерческого предложения; 

− использовать и анализировать имеющуюся информацию о клиенте для 

планирования и организации работы с ним; 

− формировать коммерческое предложение в соответствии с потребностями 

клиента; 
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− планировать и проводить презентацию продукции для клиента с учетом его 

потребностей и вовлечением в презентацию, используя техники продаж в 

соответствии со стандартами организации; 

− использовать профессиональные и технические термины, пояснять их в 

случае необходимости; 

− предоставлять информацию клиенту по продукции и услугам в доступной 

форме; 

− опознавать признаки неудовлетворенности клиента качеством 

предоставления услуг; 

− работать с возражениями клиента; 

− применять техники по закрытию сделки; 

− суммировать выгоды и предлагать план действий клиенту; 

− фиксировать результаты преддоговорной работы в установленной форме; 

− обеспечивать конфиденциальность полученной информации; 

− анализировать результаты преддоговорной работы с клиентом и 

разрабатывать план дальнейших действий; 

− оформлять и согласовывать договор в соответствии со стандартами и 

регламентами организации; 

− подготавливать документацию для формирования заказа; 

− осуществлять мероприятия по размещению заказа; 

− следить за соблюдением сроков поставки и информировать клиента о 

возможных изменениях; 

− принимать корректирующие меры по соблюдению договорных 

обязательств; 

− осуществлять/контролировать отгрузку/выдачу продукции клиенту в 

соответствии с регламентами организации; 

− оформлять документацию при отгрузке/выдаче продукции; 

− осуществлять урегулирование спорных вопросов, претензий; 

− организовывать работу и оформлять документацию в соответствии со 

стандартами организации; 

− соблюдать конфиденциальность информации; 

− предоставлять клиенту достоверную информацию; 

− корректно использовать информацию, предоставляемую клиенту; 

− соблюдать в работе принципы клиентоориентированности; 

− обеспечивать баланс интересов клиента и организации; 

− обеспечивать соблюдение требований охраны; 

− разрабатывать предложения для формирования плана продаж товаров; 

− собирать, анализировать и систематизировать данные по объемам продаж; 

− планировать работу по выполнению плана продаж; 

− анализировать установленный план продаж с целью разработки 

мероприятий по реализации; 

− анализировать и оценивать промежуточные результаты выполнения плана 

продаж; 

− анализировать возможности увеличения объемов продаж; 

− планировать и контролировать поступление денежных средств; 

− обеспечивать наличие демонстрационной продукции; 

− применять программы стимулирования клиента для увеличения продаж; 

− планировать рабочее время для выполнения плана продаж; 

− планировать объемы собственных продаж; 

− оценивать эффективность проведенных мероприятий стимулирования 

продаж; 

− разрабатывать мероприятия по улучшению показателей 

удовлетворенности; 

− разрабатывать и проводить комплекс мероприятий по поддержанию 



 

 7  

лояльности клиента; 

− анализировать и систематизировать информацию о состоянии рынка 

потребительских товаров; 

− анализировать информацию о деятельности конкурентов, используя 

внешние и внутренние источники; 

− анализировать результаты показателей удовлетворенности клиентов; 

− вносить предложения по формированию мотивационных программ для 

клиентов и обеспечивать их реализацию; 

− вносить предложения по формированию специальных предложений для 

различных категорий клиентов; 

− анализировать и систематизировать данные по состоянию складских 

остатков; 

− обеспечивать плановую оборачиваемость складских остатков; 

− анализировать оборачиваемость складских остатков; 

− составлять отчетную документацию по продажам; 

− разрабатывать план послепродажного сопровождения клиента; 

− инициировать контакт с клиентом с целью установления долгосрочных 

отношений; 

− инициативно вести диалог с клиентом; 

− резюмировать, выделять главное в диалоге с клиентом и подводить итог по 

окончании беседы; 

− определять приоритетные потребности клиента и фиксировать их в базе 

данных; 

− разрабатывать рекомендации для клиента; 

− собирать информацию об уровне удовлетворенности клиента качеством 

предоставления услуг; 

− анализировать рынок с целью формирования коммерческих предложений 

для клиента; 

− проводить деловые переговоры, вести деловую переписку с клиентами и 

партнерами с применением современных технических средств и методов 

продаж; 

− вести деловую переписку с клиентами и партнерами; 

− использовать программные продукты. 

Знать − методики выявления потребностей клиентов; 

− методики выявления потребностей; 

− технику продаж; 

− методики проведения презентаций; 

− потребительские свойства товаров; 

− требования и стандарты производителя; 

− принципы и порядок ведения претензионной работы; 

− ассортимент товаров; 

− стандарты организации; 

− стандарты менеджмента качества; 

− гарантийную политику организации; 

− специализированные программные продукты; 

− методики позиционирования продукции организации на рынке; 

− методы сегментирования рынка; 

− методы анализа эффективности мероприятий по продвижению продукции; 

− инструкции по подготовке, обработке и хранению отчетных материалов; 

− Законодательство Российской Федерации в области работы с 

конфиденциальной информацией; 

− Приказы, положения, инструкции, нормативную документацию по 

регулированию продаж и организацию послепродажного обслуживания; 

− Основы организации послепродажного обслуживания. 
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1.2. Количество часов, отводимое на освоение профессионального модуля: 

 
Максимальная учебная нагрузка обучающегося Количество часов 

включая:  

обязательная аудиторная учебная нагрузка  492 

учебная практика (при наличии) 36 

производственная практика (при наличии) 108 

практическая подготовка (при наличии) 348 

самостоятельная работа (при наличии) - 

консультации (при наличии) - 

промежуточная аттестация (при наличии) 12 
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2. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 

2.1. Тематический план профессионального модуля 

Коды 

профессиональных 

компетенций 

Наименования  

разделов 

профессионального 

модуля* 

Всего 

часов 

 

Объем времени, отведенный на освоение междисциплинарного курса 

(курсов) 
Практика  

Обязательная аудиторная 

учебная нагрузка обучающегося 

Самостоятельная 

работа 

обучающегося 

 

 

Промежут. 

аттестация, 

часов 
Учебная, 

часов 

Производствен

ная 

(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 

ПК 3.1; ПК 3.2; ПК 

3.3; ПК 3.4; ПК 3.5; 

ПК 3.6; ПК 3.7, ПК 

3.8 

 

Раздел 1. Технология 

продаж 

потребительских 

товаров и 

координация работы 

с клиентами 

348 164 184 - - - - - - 

ПК 3.1; ПК 3.2; ПК 

3.3; ПК 3.4; ПК 3.5; 

ПК 3.6; ПК 3.7, ПК 

3.8 

Учебная практика 

36       36 - 

ПК 3.1; ПК 3.2; ПК 

3.3; ПК 3.4; ПК 3.5; 

ПК 3.6; ПК 3.7, ПК 

3.8 

Производственная 

практика, (по 

профилю 

специальности), 

часов 

108 

 

108 

Промежуточная аттестация -  -   

Всего: 492       36 108 

 

Виды контроля – МДК 03.01 – дифференцированный зачет, УП 03.01 – дифференцированный зачет, ПП 03.01– дифференцированный 

зачет, ПМ 03 квалифицированный экзамен 
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2.2. Тематический план и содержание по профессиональному модулю 

Наименование разделов и тем 

профессионального модуля 

Содержание учебного материала, лабораторные работы и практические занятия и 

практическая подготовка, самостоятельная работа обучающихся, курсовая работа 

(проект) (если предусмотрены) 

Объем 

часов 

Формируемые 

компетенции 

МДК 03.01 Технология продаж потребительских товаров и координация работ с клиентами  348  

Раздел 1. Основы организации торгово-сбытовой деятельности 92  

3 семестр 

Введение в МДК  

Цели, задачи и структура МДК. 

Роль торгово-сбытовой 

деятельности в современной 

экономике. 

Содержание учебного материала 2 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Знакомство с программой, целями, задачами. Значение сбыта для успеха 

компании. 

Практические занятия 2 

Анализ роли сбытовой функции в деятельности известных компаний 

(российских и международных). 

Тема 1.1 Сущность, функции и 

виды торгово-сбытовой 

деятельности. Сбытовая политика 

предприятия: цели, задачи, 

элементы. 

Содержание учебного материала 4 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Понятие сбыта, его эволюция. Функции сбыта (транспортная, складская, 

формирования ассортимента, информационная, сервисная и др.). Виды сбыта 

(прямой, косвенный, интенсивный, селективный, эксклюзивный). 

Формирование сбытовой политики. 

Практические занятия 4 

Разработка элементов сбытовой политики для конкретного предприятия 

(условного или реального). 

Тема 1.2 Исследование рынков 

сбыта. Сегментирование рынка. 

Выбор целевых сегментов. 

Позиционирование товара. 

Содержание учебного материала 6 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Методы сбора информации о рынке. Критерии сегментирования 

(географические, демографические, психографические, поведенческие). 

Стратегии охвата рынка. Позиционирование. 

Практические занятия 6 

Проведение сегментирования рынка для заданного товара/услуги. Разработка 

карты позиционирования. 

Тема 1.3 Каналы товародвижения: 

понятие, структура, функции. 

Участники каналов сбыта. 

Содержание учебного материала 4 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Понятие канала товародвижения. Уровни каналов (нулевой, первый, второй и 

т.д.). Функции участников канала. Типы посредников (дистрибьюторы, 

дилеры, дропшипперы, агенты, брокеры). 
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Практические занятия 4 

Построение схем каналов товародвижения для различных товаров (FMCG, 

товары промышленного назначения, услуги). Анализ функций участников. 

Тема 1.4 Проектирование и выбор 

каналов сбыта. Управление 

каналами. 

Содержание учебного материала 6 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Критерии выбора каналов (охват, контроль, издержки, гибкость). Конфликты в 

каналах и пути их разрешения. Мотивация участников канала. 

Практические занятия 6 

Разработка вариантов каналов сбыта для нового продукта. Оценка альтернатив 

по критериям. Составление программы мотивации дилерской сети. 

Тема 1.5 Организация сбытовой 

службы предприятия: структура, 

функции, принципы построения. 

Содержание учебного материала 4 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Лекция: Эволюция сбытовых структур. Типы структур (по функциям, по 

товарам, по рынкам/регионам, комбинированные). Функции отделов сбыта, 

продаж, маркетинга. 

Практические занятия 4 

Практическая: Разработка организационной структуры сбытовой службы для 

компании заданного типа и размера. Определение функциональных 

обязанностей. 

Тема 1.6 Управление продажами. 

Торговые агенты: подбор, 

обучение, мотивация, контроль. 

Содержание учебного материала 8 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Процесс управления продажами (планирование, организация, контроль). 

Техники продаж (SPIN, BANT, решение возражений и др.). Системы 

мотивации торгового персонала (оклад, комиссия, бонусы, KPI). 

Практические занятия 8 

Разработка системы KPI для торгового агента. Ролевая игра "Продажа 

товара/услуги". Составление плана работы торгового агента. 

Тема 1.7 Организация и технологии 

оптовой торговли. 

Содержание учебного материала 6 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Функции и виды оптовой торговли. Оптовые посредники. Технологические 

процессы на оптовом складе. Документооборот в опте. 

Практические занятия 6 

Составление схемы документооборота при оптовой поставке. Расчет 

логистических издержек для оптовой сделки. 

Тема 1.8 Организация и технологии 

розничной торговли. 

Содержание учебного материала 6 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. Форматы розничной торговли (магазинная, внемагазинная). Классификация 
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розничных предприятий. Мерчандайзинг. Технология обслуживания 

покупателей. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Практические занятия 6 

Анализ эффективности выкладки товара (по фотоматериалам или в реальном 

магазине). Разработка стандарта обслуживания покупателей. 

Раздел 2. Организация торгово-сбытовой деятельности на внешнем рынке 100  

Тема 2.1 Особенности и специфика 

международной торговли. 

Основные формы и методы выхода 

на внешние рынки. 

Содержание учебного материала 6 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Глобализация рынков. Преимущества и риски внешнеэкономической 

деятельности (ВЭД). Формы выхода (экспорт, лицензирование, франчайзинг, 

СП, прямые инвестиции). Выбор страны и рынка. 

Практические занятия 6 

Анализ привлекательности и рисков выхода на конкретный зарубежный 

рынок. Выбор оптимальной формы выхода. 

Тема 2.2 Международный 

маркетинг и адаптация сбытовой 

политики к условиям внешнего 

рынка. 

Содержание учебного материала 6 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Особенности маркетинговых исследований на внешних рынках. Адаптация 

товара, цены, продвижения и распределения (4P). Культурные различия. 

Практические занятия 6 

Разработка рекомендаций по адаптации товара и маркетинговых 

коммуникаций для выхода на конкретный зарубежный рынок. 

Тема 2.3 Организация экспортных 

операций. Этапы экспортной 

сделки. 

Содержание учебного материала 4 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Поиск иностранного партнера. Проверка контрагента. Переговоры. 

Заключение контракта купли-продажи. 

Практические занятия 4 

Составление коммерческого предложения на экспорт. Анализ типового 

экспортного контракта. 

Тема 2.4 Организация импортных 

операций. Этапы импортной 

сделки. 

Содержание учебного материала 4 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Поиск поставщика за рубежом. Инкотермс в импорте. Заключение импортного 

контракта. 

Практические занятия 4 

Расчет стоимости импортного товара с учетом базиса поставки (Инкотермс). 

Анализ рисков импортной сделки. 

Тема 2.5 Международные правила Содержание учебного материала 8 ОК 01. ОК 02. 
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толкования торговых терминов 

"Инкотермс" (актуальная 

редакция). 

Назначение и сфера применения Инкотермс. Группы терминов (E, F, C, D). 

Распределение рисков, обязанностей и затрат между продавцом и покупателем 

по основным терминам (EXW, FCA, FAS, FOB, CFR, CIF, CPT, CIP, DAP, 

DPU, DDP). 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Практические занятия 8 

Определение прав и обязанностей сторон, момента перехода рисков по разным 

терминам Инкотермс. Расчеты стоимости поставки с использованием разных 

терминов. 

Тема 2.6 Таможенное 

регулирование ВЭД. Таможенное 

оформление экспортных и 

импортных грузов. 

Содержание учебного материала 6 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Основы таможенного законодательства (ТК ЕАЭС). Таможенные процедуры. 

Участники ВЭД и таможенные представители. Декларирование товаров. 

Таможенные платежи. 

Практические занятия 6 

Определение кода ТН ВЭД ЕАЭС для товара. Расчет таможенных платежей 

(пошлины, НДС, акциз, сборы). Заполнение основных границ ДТ (условно). 

4 семестр 
Тема 2.7 Валютное регулирование 

и валютный контроль ВЭД. 

Содержание учебного материала 4 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Основы валютного законодательства РФ. Паспорт сделки. Валютные счета. 

Обязательная продажа валютной выручки. Роль банков. 

Практические занятия 4 

Ознакомление с документами валютного контроля (ПС, СПД, УПД). Расчет 

суммы обязательной продажи валюты. 

Тема 2.8 Международные расчеты в 

ВЭД. Формы расчетов. 

Содержание учебного материала 6 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Банковский перевод. Аккредитив (виды, схема работы). Инкассо (чистое, 

документарное). Гарантии и поручительства. Риски форм расчетов. 

Практические занятия 6 

Сравнительный анализ форм международных расчетов по критериям 

безопасности и стоимости. Составление схем документооборота при 

аккредитивной форме расчетов. 

Тема 2.9 Транспортное обеспечение 

ВЭД. Виды транспорта. 

Транспортная документация. 

Содержание учебного материала 4 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  
Выбор вида транспорта (морской, воздушный, ж/д, авто). Транспортные 

документы (коносамент, авианакладная, CMR, железнодорожная накладная). 
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Логистика международных перевозок. ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Практические занятия 4 

Анализ транспортных документов. Расчет стоимости международной 

перевозки разными видами транспорта. 

Тема 2.10 Страхование в ВЭД. Содержание учебного материала 2 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Виды рисков в ВЭД. Страхование грузов. Страхование финансовых и 

политических рисков. 

Практические занятия 2 

Расчет стоимости страхования груза. Анализ условий страхового полиса 

(карго). 

Раздел 3. Специальные аспекты и инструменты торгово-сбытовой деятельности 60  

Тема 3.1 Электронная коммерция в 

сбытовой деятельности (B2B, B2C). 

Содержание учебного материала 6 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Понятие и модели электронной коммерции. Интернет-маркетинг и 

продвижение. Организация интернет-магазина. Платформы электронной 

торговли. Правовые аспекты. 

Практические занятия 6 

Сравнительный анализ популярных платформ для B2B и B2C. Разработка 

предложения по использованию инструментов интернет-маркетинга для 

продвижения товара. 

Тема 3.2 Управление товарными 

запасами в каналах сбыта. 

Логистика сбыта. 

Содержание учебного материала 6 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Цели управления запасами. Методы нормирования и контроля запасов (ABC, 

XYZ анализ, модель EOQ). Системы управления запасами. Основы сбытовой 

логистики (складирование, транспортировка). 

Практические занятия 6 

Проведение ABC/XYZ анализа ассортимента. Расчет оптимального размера 

заказа (EOQ) и точки заказа. Разработка схемы движения товара от 

производителя к конечному потребителю. 

Тема 3.3 Стимулирование сбыта и 

потребителей. Программы 

лояльности. 

Содержание учебного материала 6 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Цели и инструменты стимулирования сбыта (trade promotion) и потребителей 

(consumer promotion). Разработка промо-кампаний. Программы лояльности: 

виды и эффективность. 

Практические занятия 6 
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Разработка плана стимулирования сбыта для нового продукта. Анализ 

программ лояльности известных компаний. 

Тема 3.4 Контроль и оценка 

эффективности торгово-сбытовой 

деятельности. 

Содержание учебного материала 6 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Система показателей эффективности сбыта (объем продаж, выручка, прибыль, 

рентабельность продаж, доля рынка, оборачиваемость запасов, затраты на 

сбыт, конверсия и др.). Методы анализа. 

Практические занятия 6 

Расчет ключевых показателей эффективности сбытовой деятельности на 

основе предоставленных данных. Анализ динамики показателей, выявление 

проблем. 

Тема 3.5 Правовые основы 

регулирования торговой 

деятельности в РФ и 

международная правовая среда. 

Содержание учебного материала 6 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Закон "О защите прав потребителей", Закон "Об основах государственного 

регулирования торговой деятельности в РФ". Основные положения ГК РФ, НК 

РФ, КоАП РФ, регулирующие торговлю. Международные договоры и 

соглашения (ВТО). 

Практические занятия 6 

Анализ типовых спорных ситуаций в торговле с точки зрения 

законодательства. Поиск информации о требованиях к товарам на внешних 

рынках (техрегламенты, стандарты). 

Раздел 4. Прикладной маркетинг в торгово-сбытовой деятельности 56  

Тема 4.1 Маркетинговые 

исследования для принятия 

сбытовых решений. 

Содержание учебного материала 4 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Роль МИ в планировании сбыта. Методы сбора данных (кабинетные, полевые: 

опросы, фокус-группы, наблюдение, эксперимент) применительно к сбыту. 

Анализ конкурентов и потребительского поведения в каналах. Сегментация 

для эффективного охвата. 

Практические занятия 8 

Разработка брифа на МИ для решения конкретной сбытовой проблемы 

(например, выбор нового канала, оценка потенциала региона). Составление 

анкеты для опроса торговых партнеров или конечных покупателей. Анализ 

вторичных данных по рынку. 

Тема 4.2 Товарная политика и 

управление ассортиментом в 

контексте сбыта. 

Содержание учебного материала 4 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  
Анализ ЖЦТ для планирования сбытовых усилий. Формирование и 

оптимизация ассортиментного портфеля (ABC-XYZ анализ, матрица 
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BCG/GE). Управление новыми продуктами (NPD) и их выводом на рынок: 

роль сбыта. Анализ прибыльности SKU. 

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Практические занятия 8 

Проведение ABC-XYZ анализа реального/условного ассортимента компании. 

Расчет вклада SKU в прибыль. Разработка рекомендаций по оптимизации 

ассортимента для повышения оборачиваемости и прибыльности. Ситуация по 

выводу нового продукта: разработка плана сбыта. 

Тема 4.3 Ценовая политика и 

тактика в сбытовой деятельности. 

Содержание учебного материала 4 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Методы ценообразования (затратные, рыночные, конкурентные). Ценовые 

стратегии (снятия сливок, проникновения и т.д.) в зависимости от канала и 

этапа ЖЦТ. Управление скидками, бонусами, кредитной политикой для 

партнеров и покупателей. Ценообразование в ВЭД. 

Практические занятия 8 

Расчет цен на продукт различными методами. Разработка системы скидок и 

бонусов для дилерской сети. Анализ влияния ценовых решений на 

маржинальность и объемы продаж. Расчет экспортной/импортной цены с 

учетом всех факторов. 

Тема 4.4 Интегрированные 

маркетинговые коммуникации 

(IMC) для поддержки сбыта. 

Содержание учебного материала 4 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Роль коммуникаций в продвижении товара по каналам сбыта (Trade Promotion) 

и стимулировании конечного спроса (Consumer Promotion). Инструменты BTL 

(мерчандайзинг, POSM, дегустации, промо-акции, ивенты, спонсорство, PR). 

Реклама и digital-маркетинг как поддержка продаж. 

Практические занятия 8 

Digital-стратегия для поддержки сбыта (сайт, SEO, контекстная реклама, 

SMM, email-маркетинг, мессенджеры). Использование маркетинговой 

автоматизации (Marketing Automation). Аналитика веб-сайта и рекламных 

кампаний (Google Analytics, Яндекс.Метрика). Персонализация 

коммуникаций. 

Тема 4.5 Цифровой маркетинг и 

онлайн-инструменты для сбыта и 

продаж. 

Содержание учебного материала 2 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Digital-стратегия для поддержки сбыта (сайт, SEO, контекстная реклама, 

SMM, email-маркетинг, мессенджеры). Использование маркетинговой 

автоматизации (Marketing Automation). Аналитика веб-сайта и рекламных 

кампаний (Google Analytics, Яндекс.Метрика). Персонализация 
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коммуникаций. 

Практические занятия 6 

Разработка контент-плана для SMM-канала, направленного на поддержку 

продаж. Анализ отчетов веб-аналитики (цели, конверсии, источники трафика). 

Настройка сегмента для email-рассылки (условно). Разработка предложения по 

использованию чат-ботов в продажах. 

Раздел 5. Интеграция и современные тенденции 40  

Тема 5.1 Управление 

взаимоотношениями с клиентами 

(CRM-системы) в сбыте. 

Содержание учебного материала 6 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Понятие CRM. Функциональные возможности CRM-систем для управления 

продажами, маркетингом и сервисом. Внедрение CRM. 

Практические занятия 6 

Обзор популярных CRM-систем (возможно демо-версии). Разработка 

структуры базы клиентов для сбытовой службы. 

5 семестр 
Тема 5.2 Особенности сбыта в 

различных отраслях (FMCG, B2B, 

услуги, сложнотехнические 

товары). 

Содержание учебного материала 6 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Специфика каналов, методов продаж, логистики, мотивации персонала в 

разных отраслях. 

Практические занятия 6 

Сравнительный анализ организации сбыта в 2-3 различных отраслях (кейсы). 

Тема 5.3 Современные тенденции в 

торгово-сбытовой деятельности 

(устойчивое развитие, 

цифровизация, omnichannel, 

персонализация). 

Содержание учебного материала 4 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Глобальные тренды, влияющие на сбыт. Цифровые инструменты. Концепция 

Omnichannel. Персонализация взаимодействия с клиентом. ESG-принципы в 

сбыте. 

Практические занятия 4 

Разработка предложений по внедрению элементов omnichannel или ESG-

подхода в деятельность условной компании. Анализ влияния цифровизации на 

профессию менеджера по продажам. 

Тема 5.4 Подготовка к итоговой 

аттестации по ПМ.03. Обобщение и 

систематизация знаний. 

Содержание учебного материала 4 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Структура и требования к экзамену/квалификационной работе. Ключевые 

темы и компетенции. 

Практические занятия 4 

Решение комплексных ситуационных задач по всем разделам МДК. 
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Написание пробных фрагментов отчетов/аналитических записок. 

Учебная практика 

Виды работ 

1. Работа с открытыми источниками информации и доступными информационными ресурсами организации для 

расширения клиентской базы и определения приоритетных потребностей клиентов 

2. Анализ и систематизация информации о состоянии рынка потребительских товаров, деятельности 

конкурентов с использованием внешних и внутренних источников 

3. Установление контактов, определение потребностей клиентов в продукции, реализуемой организацией и 

формирование коммерческих предложений по продаже товаров. 

4. Организация и проведение деловых переговоров, оформление и анализ результатов 

5. Разработка Уникального торгового предложения 

6. Подготовка презентации товара, 

7. Организация обслуживания клиентов: предоставление информации по продукции и услугам с 

использованием профессиональных и технических терминов с их пояснениями, опознавание признаков 

неудовлетворенности клиента качеством предоставления услуг; работа с возражениями клиента, применение 

техники по закрытию сделки. 

8. Разработка мероприятий по стимулированию продаж и расчет их эффективности 

36 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 

Производственная практика  

Виды работ 

1. Наполнение и поддержание в актуальном состоянии клиентской базы.  

2. Анализ текущей клиентской базы и уровня удовлетворенности клиентов качеством предоставленных услуг 

розничного торгового предприятия. 

3. Анализ программы лояльности торговой организации и разработка предложений по ее совершенствованию на 

основе принципов клиентоориентированности 

4. Проведение первичного мерчандайзинг- аудита розничных торговых объектов  

5. Разработка плана оформления витрин и выставок, в т.ч. с применением цифровых технологий. 

6. Осуществление отгрузки/выдачи продукции клиенту в соответствии с регламентами организации, 

оформление документации при отгрузке/выдаче продукции 

7. Мониторинг и контроль выполнения условий договоров с использованием специальных программных 

продуктов. 

8. Урегулирование спорных вопросов, претензий. 

9. Разработка мероприятий по выполнению плана продаж. 

10. Формирование аналитических отчетов по продажам с применением специальных программных продуктов. 

108 ОК 01. ОК 02. 

ОК 04. ОК 05. 

ОК 09.  

ПК 3.1.- ПК 3.8. 
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11. Выполнение операций по контролю над состоянием и анализу товарных запасов с применением программных 

продуктов 

12. Разработка мероприятия по организации послепродажного обслуживания.  

Промежуточная аттестация – дифференцированный зачет -  

Всего: 492  
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3. УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО 

МОДУЛЯ 

 

3.1. Требования к минимальному материально-техническому обеспечению 

Для реализации программы профессионального модуля должны быть предусмотрены 

следующие специальные помещения: кабинеты «Автоматизация торгово-технологических 

процессов», «Эксплуатация торгово-технологического оборудования и охрана труда», 

оснащенные в соответствии с п. 6.1.2.1 примерной образовательной программы по 

специальности. 

Оборудование учебного кабинета: 

- Рабочее место преподавателя;   

- Рабочие места обучающихся; 

- Стационарная доска;  

Технические средства обучения:  

- Проектор  (переносной);   

- Экран для проектора  (переносной);   

- Ноутбук (переносной) с установленным ПО, подключением к Интернет и 

обеспечением доступа в электронную информационно-образовательную среду 

Университета;   

- Стационарные учебно-наглядные пособия (плакаты);  

- Переносные учебно-наглядные пособия.     

Программное обеспечение:  

- Операционная система Windows 10  

- Пакет прикладных программ Office Professional Plus 2010 Rus,    

- Антивирусная программа Касперского Kaspersky Endpoint Securrity для бизнеса 

Расширенный Rus Edition,   

- PeaZip, Adobe Acrobat  Reader DC 

 

3.2. Информационное обеспечение реализации профессионального модуля 

Для реализации программы профессионального модуля библиотечный фонд 

Краснодарского филиала РЭУ им. Г.В. Плеханова имеет печатные и/или электронные 

образовательные и информационные ресурсы, рекомендуемые для использования в 

образовательном процессе. 

Основные источники:  

1. Гаврилов, Л. П.  Организация коммерческой деятельности: электронная 

коммерция: учебное пособие для среднего профессионального образования / 

Л. П. Гаврилов. — 3-е изд., доп. — Москва: Издательство Юрайт, 2022. — 477 с. — 

(Профессиональное образование). — ISBN 978-5-534-12180-3. — Текст: электронный // 

Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/494509 

2. Основы коммерческой деятельности: учебник для среднего профессионального 

образования / И. М. Синяева, О. Н. Жильцова, С. В. Земляк, В. В. Синяев. — Москва: 

Издательство Юрайт, 2022. — 506 с. — (Профессиональное образование). — ISBN 978-5-

534-08159-6. — Текст: электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: 

https://urait.ru/bcode/491497 

3. Рамендик, Д. М.  Психология делового общения: учебник и практикум для 

среднего профессионального образования / Д. М. Рамендик. — 2-е изд., испр. и доп. — 

Москва: Издательство Юрайт, 2022. — 207 с. — (Профессиональное образование). — ISBN 

https://urait.ru/bcode/494509
https://urait.ru/bcode/491497
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978-5-534-06312-7. — Текст: электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — 

URL: https://urait.ru/bcode/490471 

 

Дополнительные источники:  

1. Иванов Г.Г. Организация торговли (торговой деятельности): 

учебник/Г.Г.Иванов.- Москва: КНОРУС, 2022.- 222.с- (Среднее профессиональное 

образование). ISBN 978-5-406-09325-2 

2. Парамонова Т.Н. Мерчандайзинг: учебное пособие/Т.Н. Парамонова, И.А. 

Рамазанов.- 5-е изд., стер.-Москва: КНОРУС,2022.-144с. ISBN 978-5-406-08897-5 

3. Потребительская лояльность: учебник/коллектив авторов; под ред. И.И. 

Скоробогатых, Р.Р. Сидорчука, И. П. Широченской.- Москва: КНОРУС, 2022.-312с 

(Аспирантура и Магистратура). ISBN 978- 5-406-09730-4 

 

Интернет-ресурсы:  

1. Единое окно доступа к образовательным ресурсам http://window.edu.ru/ 

2. Министерство образования и науки РФ ФГАУ «ФИРО» http://www.firo.ru/ 

3. Портал «Всеобуч»- справочно-информационный образовательный сайт, единое окно 

доступа к образовательным ресурсам –http://www.edu-all.ru/ 

4. Информационно правовой портал http://konsultant.ru/ 

5. Информационно правовой портал http://www.garant.ru/ 

6. Официальный сайт Федеральной службы государственной статистики 

http://www.gks.ru/ 
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4. КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ОСВОЕНИЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО 

МОДУЛЯ  
 

Код и 

наименование 

профессиональ

ных и/или 

общих 

компетенций, 

формируемых в 

рамках 

профессиональ

ного модуля 

Критерии оценки Методы оценки  

ПК 3.1  

 
− Демонстрирует умения получения и 

уточнения данных о потенциальных 

клиентах, формирования, актуализации 

клиентской базы, в том числе с 

использованием системы электронного 

документооборота, программных 

продуктов для анализа данных, управления 

проектами и принятия решений; 

− Выделяет приоритетные 

потребности клиента и фиксирует их в базе 

данных; 

− Использует и анализирует 

информацию о клиенте для планирования и 

организации работы с клиентом. 

Устный/письменный опрос. 

 

Тестирование. 

 

Проверка правильности 

выполнения расчетных 

показателей. Сравнение 

результатов выполнения 

задания с эталоном. 

 

Экспертная оценка 

результатов выполнения 

практических кейс-заданий. 

 

Экспертная оценка 

контрольных / проверочных 

работ. 

 

Экспертная оценка 

использования 

обучающимся методов и 

приёмов личной 

организации в процессе 

освоения образовательной 

программы на практических 

занятиях, при выполнении 

индивидуальных домашних 

заданий, работ по учебной 

практике. 

 

Экспертная оценка 

использования 

обучающимся методов и 

приёмов личной 

организации при участии в 

профессиональных 

олимпиадах, конкурсах, 

выставках, научно- 

практических 

конференциях. 

 

ПК 3.2 − Разрабатывает алгоритм 

установления контактов; 

− Формирует коммерческие 

предложений по продаже товаров; 

− Информирует клиентов о 

технических характеристиках и 

потребительских свойствах товаров в 

доступной форме; 

− Использует профессиональные и 

технические термины, поясняет их в случае 

необходимости; 

− Планирует и проводит презентацию 

продукции для клиента с учетом его 

потребностей; 

− Применяет приемы работы с 

возражениями клиента; 

− Выбирает и обосновывает методы 

завершения сделки; 

− Определяет алгоритм выдачи и 

документального оформления товара 

клиенту. 

ПК 3.3 − Опознает признаки 

неудовлетворенности клиента качеством 

предоставления услуг; 

− Суммирует выгоды и предлагать 

план действий клиенту; 

− Демонстрирует способность 
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урегулирования спорных вопросов, 

претензий клиентов. 

Экспертная оценка создания 

и представления 

презентаций.  

 

Экспертная оценка 

соблюдения правил 

оформления документов и 

построения устных 

сообщений на 

государственном языке 

Российской Федерации и 

иностранных языках. 

 

Экспертная оценка 

коммуникативной 

деятельности обучающегося 

в процессе освоения 

образовательной программы 

на практических занятиях, 

при выполнении работ по 

учебной практике. 

 

Экспертная оценка умения 

вступать в 

коммуникативные 

отношения в сфере 

профессиональной 

деятельности и 

поддерживать ситуационное 

взаимодействие, принимая 

во внимание особенности 

социального и культурного 

контекста, в устной и 

письменной форме, 

проявление толерантности в 

коллективе. 

 

Экспертная оценка 

результатов деятельности 

обучающихся в процессе 

освоения образовательной 

программы:  

– на практических занятиях  

– при выполнении работ на 

различных этапах 

производственной 

практики;  

– при проведении экзаменов 

по профессиональному 

модулю, в т.ч. в форме 

демонстрационного 

экзамена/профессиональног

о экзамена по оценочным 

средствам 

профессионального 

сообщества. 

ПК 3.4 − Планирует объемы собственных 

продаж; 

− Разрабатывает мероприятия по 

выполнению плана продаж; 

− Анализирует выполнения плана 

продаж. 

ПК 3.5 − Предлагает способы 

информирования клиентов о текущих 

маркетинговых акциях, новых товарах, 

услугах и технологиях; 

− Применяет методы стимулирования 

клиентов на заключение сделки. 

ПК 3.6 − Анализирует товарные запасы по 

предоставленным данным с применением 

программных продуктов 

ПК 3.7 − Проводит анализ эффективности 

управления портфелем клиентов на основе 

исходных данных; 

− Составляет аналитический отчет по 

продажам с применением 

специализированных программных 

продуктов для создания аналитических 

отчетов. 

ПК 3.8 − Составляет мероприятия по 

организации послепродажного 

обслуживания; 

− Разрабатывает информационные 

материалы для послепродажного 

консультационно-информационного 

сопровождения клиента. 

ОК 01 − Распознает, анализирует задачу 

и/или проблему в профессиональном и/или 

социальном контексте;  

− Выделяет составные части и 

определяет этапы решения задачи;  

− Выявляет и эффективно 

осуществляет поиск информации, 

необходимой для решения задачи и/или 

проблемы;  

− Составляет план действия и 

определяет необходимые ресурсы; 

− Демонстрирует владение 

актуальными методами работы в 

профессиональной и смежных сферах;  

− Реализует составленный план и 

оценивает результат и последствия своих 

действий (самостоятельно или с помощью 

наставника). 

ОК 02 

 
− Определяет задачи для поиска 

информации, необходимые источники и 

планирует процесс поиска;  

− Структурирует получаемую 

информацию, выделяет наиболее значимое 

в перечне информации и оценивает 
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практическую значимость результатов 

поиска;  

− Оформляет результаты поиска, 

применяя средства информационных 

технологий для решения 

профессиональных задач; используя 

современное программное обеспечение и 

различные цифровые средства для решения 

профессиональных задач. 

ОК 04 − Демонстрирует умения 

организовывать работу коллектива и 

команды;  

− В ходе профессиональной 

деятельности взаимодействует с 

коллегами, руководством, клиентами в 

ходе, опираясь на знания психологических 

основ. 

ОК 05 − Грамотно излагает свои мысли и 

оформляет документы по 

профессиональной тематике на 

государственном языке в соответствие с 

установленными правилами; 

− Демонстрирует толерантность в 

рабочем коллективе. 

ОК 09 − Понимает общий смысл четко 

произнесенных высказываний на 

известные темы и тексты на базовые 

профессиональные темы; 

−  Участвует в диалогах на знакомые 

общие и профессиональные темы; 

− Строит простые высказывания о 

себе и о своей профессиональной 

деятельности;  

− Кратко обосновывает и объясняет 

свои действия;  

− Пишет простые связные сообщения 

на знакомые или интересующие 

профессиональные темы. 

 

 

 

Оценочные средства для всех видов контроля отражены в КОС по 

профессиональному модулю ПМ 03 Осуществление продаж потребительских товаров и 

координация работы с клиентами. 

 
 


