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ВВЕДЕНИЕ
	Учебная практика направлена на формирование у студентов практических профессиональных умений, приобретение первоначального практического опыта, реализуемых в рамках модуля ПМ.01 Организация и управление торгово-сбытовой деятельностью по видам профессиональной деятельности для освоения ими общих и профессиональных компетенций по избранной специальности.
Требования к результатам освоения учебной практики:
В результате прохождения учебной  практики по видам профессиональной деятельности студент должен уметь:
	ВПД
	Требования к умениям


	ПМ.01 Организация и управление торгово-сбытовой деятельностью
	· приемка товаров по количеству и качеству;
· составление договоров;
· установление коммерческих связей; 
· соблюдение правил торговли;
· выполнение технологических операций по подготовке товаров к продаже, их выкладке и реализации.


Количество недель (часов) на освоение программы учебной практики:
Всего _2_ недели, __72__ часа,
В рамках освоения ПМ.01 Организация и управление торгово-сбытовой деятельностью
_2_ недели, __72__ часа
Результатом программы практики является: 
освоение общих компетенций (ОК):
	Код
	Наименование результата практики

	ОК 1.
	Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес.

	ОК2.
	Организовывать собственную деятельность, выбирать типовые методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество.

	ОК 3.
	Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность.

	ОК 4.
	Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития.

	ОК 6.
	Работать в коллективе и в команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями.

	ОК 7.
	Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации. 

	ОК 12.
	Соблюдать действующее законодательство и обязательные требования нормативных документов, а также требования стандартов, технических условий.


профессиональных компетенций (ПК):
	Вид
профессиональной
деятельности
	Код
	Наименование результатов
практики

	ПМ.01 Организация и управление торгово-сбытовой деятельностью
	ПК 1.1.
	Участвовать в установлении контактов с деловыми партнерами, заключать договора и контролировать их выполнение, предъявлять претензии и санкции.

	
	ПК 1.2.
	На своем участке работы управлять товарными запасами и потоками, организовывать работу на складе, размещать товарные запасы на хранение.

	
	ПК 1.3.
	Принимать товары по количеству и качеству

	
	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.

	
	ПК 1.6.
	Участвовать в работе по подготовке организации к добровольной сертификации услуг.

	
	ПК 1.7
	Применять в коммерческой деятельности методы, средства и приемы менеджмента, делового и управленческого общения.

	
	ПК 1.8.
	Использовать основные методы и приемы статистики для решения практических задач коммерческой деятельности, определять статистические величины, показатели вариации и индексы.

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



	
	УТВЕРЖДАЮ
Зам. директора по УПРиЭД  

Ушанков А.Н.  
«___»_________20__ г.



ПЕРЕЧЕНЬ 
УЧЕБНЫХ ЗАДАНИЙ (УПРАЖНЕНИЙ) ПО УЧЕБНОЙ ПРАКТИКЕ

ПМ.01Организация и управление торгово-сбытовой деятельностью
(наименование профессионального модуля)
Специальность 38.02.04. Коммерция (по отраслям)
_______________________________________________________________________ 
код, наименование
Курс 2 , группа 14-31 КОМ
	№
темы
	Наименование темы 
программы
	Виды работ (упражнений)
	Затраченное время, час

	1
	Заказ товара. Приемка товаров по количеству
	Документационное оформление приемки товаров по количеству; Решение ситуационных задач по приемке товаров на складе по количеству
	7,2

	2
	Приемка товаров по качеству
	Документационное оформление приемки товаров по качеству
Решение ситуационных задач по приемке товаров на складе по качеству
	7,2

	3
	Правила работы предприятий розничной торговли. Решение ситуаций
	Решение торговых
ситуационных задач
	7,2

	4
	Предреализационная подготовка продовольственных товаров  с учетом их особенностей
	Решение торговых
ситуационных задач
	7,2

	5
	Предреализационная подготовка непродовольственных товаров с учетом  их особенностей
	Решение торговых
ситуационных задач
	7,2

	6
	Техника продажи продовольственных товаров
	Решение торговых
ситуационных задач
	7,2

	7
	Техника продажи 
непродовольственных 
товаров
	Решение торговых
ситуационных задач
	7,2

	8
	Учебная экскурсия (выездное занятие)  на «Арзамасское оптово-розничное предприятие», филиал Нижегородского Облпотребсоюза
	Изучение устройства, планировки, технического оснащения, рекламного оформления торгового предприятия, организации и технологии складских операций.  Составление письменного отчета об экскурсии по определенному плану
	7,2

	9
	Учебная экскурсия (выездное занятие) в магазин «Планета ремонта»
	Изучение устройства, планировки, технического оснащения, рекламного оформления торгового предприятия, услуг, оказываемых покупателям, технологии их выполнения. Составление письменного отчета об экскурсии по определенному плану
	7,2

	10
	Дифференцированный зачет
	Предоставление рабочей тетради студента. Защита выполненной работы
	7,2

	Итого
	72





Руководитель учебной практики                  					О.Л. Рыпина

Старший мастер
_________________ А.А. Забавин
«____»___________20__г.


	Примечание
	В 2015-2016 учебном году в связи с праздничными днями (30.04.16 и 2.05.16), попадающими на период учебной практики (с 25 апреля по 7 мая) количество дней практики корректируется до 10 дней (вместо 12), а продолжительность занятия увеличивается до 7,2 часов (вместо 6 часов)


Урок производственного обучения №1
Тема Заказ товара. Приемка товаров по количеству
	Цель занятия: изучение порядка приемки товаров в магазине по количеству, формирование навыков студентов в документальном оформлении приемки.
Обеспечение: инструкции П-6 акты об установленном расхождении в количестве при приемке продукции (товара).
Квалификационные требования
Студенты должны  знать:  
· виды товарно-сопроводительных документов по приемке товаров по количеству и качеству,
· порядок приемки товаров по количеству и качеству.
уметь: 
· проверять соответствие принимаемого товара сопроводительным документам,
· оценивать качество товаров по органолептическим показателям в соответствии с требованиями стандартов,
· оформлять акты по результатам приемки.
Методические рекомендации
	Правильно организованная приемка товаров по количеству и качеству предотвращает возможность образования недостачи, порчи, повреждения товаров, позволяет своевременно выявить виновных.
	Товары, поступившие в магазин, принимают и приходуют работники, на которых возложена материальная ответственность за их сохранность. Приемке подлежат только доброкачественные товары, отвечающие требованиям стандартов и технических условий. Проверяют товары по качеству товароведы.
	Правила приемки товаров установлены инструкциями «О порядке приемки продукции производственно-технологического назначения и товаров народного потребления по количеству», утвержденной постановлением Госарбитража при Совете Министров СССР № П-6 от 15 июня 1965 г., и «О порядке приемки продукции производственно-технологического назначения и товаров народного потребления по качеству», утвержденной постановлением Госарбитража при Совете Министров СССР № П-7 от 25 апреля 1966 г.  Эти инструкции применяются во всех случаях, когда стандартами, техническими условиями или особыми условиями поставки не установлен другой порядок приемки.
Порядок работы
	Задание 1. Изучите инструкцию П-6 «О порядке приемки продукции производственно - технологического назначения и товаров народного потребления по количеству» и ответьте письменно на следующие вопросы.
1. В каких случаях применяется инструкция П-6?
2. Что проверяет получатель при приемке товаров по количеству?
3. Каков порядок приемки продукции по количеству в таре и без тары?
4. В какие сроки осуществляется приемка товаров по количеству?
5. Кем производится приемка товаров по количеству и на основании каких документов?
6. Как поступить в случае недостачи товаров?
7. В каких случаях вызывается представитель поставщика?
8. В какие сроки должен явиться представитель поставщика?
9. Какой порядок документального оформления результата приемки товара?
10. Кем утверждается акт приемки товаров?
Задание 2 
Заполните акт приемки товаров при следующих исходных данных:
Магазин «Хлеб», находящийся по адресу г. Арзамас, Соборная площадь осуществил 20 октября 2015 года приемку на склад следующих товаров:
	Товар
	Сертификат
	Кол-во лотков
	Кол-во штук
	Цена
	Стоимость

	Хлеб «Дарницкий»
	258795003 от 15.03.2014 г.
	14
	196
	20
	

	Батон «Нарезной»
	213567910 от 11.04.2014г
	15
	150
	25
	

	Итого
	
	
	
	
	


Грузоотправителем является ЗАО «Арзамасский хлеб» ул. 50 лет ВЛКСМ, д 5 Основанием для приемки является счет-фактура №150 от 20.10.15г. Договор поставки №240 от 14 июня 2015 года.
 Дата отправления товара 14 июня 2015 года. 
Фактически принято:
	Товар
	Сертификат
	Кол-во лотков
	Кол-во штук
	Цена
	Стоимость

	Хлеб «Дарницкий»
	258795003 от 15.03.2014 г.
	13
	182
	20
	

	Батон «Нарезной»
	213567910 от 11.04.2014г
	15
	150
	25
	

	Итого
	
	
	
	
	


Задание 3 Написать претензию поставщику (по данным задания№2)
С грузоотправителя взыскать убытки в размере 55 от суммы недостачи товара.
Литература:
1. Гражданский кодекс РФ
2. Инструкция о порядке приемки продукции производственно технического назначения и товаров народного потребления по количеству № П-6.
3. Моргун А.Ф. Технология торговых процессов. М.: Экономика. 2010
4. Панкратов Ф.Г. Организация и технология торговых процессов. М.: Экономика 2011



Урок производственного обучения №2
Тема Приемка товаров по качеству
	Цель занятия: изучение порядка приемки товаров в магазине по качеству, формирование навыков студентов в документальном оформлении приемки и оформлении претензий при обнаружении несоответствующего качества товара.
Обеспечение: инструкции П-7 акты об установленном расхождении в качестве при приемке продукции (товара).
Квалификационные требования
Студенты должны  знать:  
· виды товарно-сопроводительных документов по приемке товаров по качеству;
· порядок приемки товаров по качеству.
· основные положения  «Инструкции о порядке приемки продукции производственно-технического назначения и товаров народного потребления по качеству». 
уметь: 
· проверять соответствие принимаемого товара сопроводительным документам,
· оценивать качество товаров по органолептическим показателям в соответствии с требованиями стандартов,
· оформлять акты по результатам приемки.
Методические рекомендации
Задание 1. Изучите инструкцию П-7 «О порядке приемки продукции производственно- технологического назначения и товаров народного потребления по качеству» и ответьте письменно на следующие вопросы.
1. В каких случаях применяется инструкция П-7?
2. Что проверяет получатель при приемке товаров по качеству?
3. Каков порядок приемки продукции по качеству поставляют в таре и без тары?
4. В какие сроки осуществляется приемка товаров по качеству?
5. Кем производится приемка товаров по качеству и на основании каких документов?
6. Как поступить в случае недостачи товаров?
7. В каких случаях вызывается представитель поставщика?
8. В какие сроки должен явиться представитель поставщика?
9. Какой порядок документального оформления результата приемки товара?
10. Кем утверждается акт приемки товаров?
Задание 2 
	Познакомиться с содержанием ситуации и ответить на поставленные вопросы.
	В адрес Арзамасского оптово-розничного торгового предприятия 13 февраля поступило 74 тонны цемента М-400 от Свердловского комбината «Сухоложскцемент». Цемент был доставлен на ст. ж.д. Арзамас-2 по железнодорожной накладной № 96856476 в исправном опломбированном вагоне № 74540375 за пломбами грузоотправителя. По железнодорожной накладной значится 1480 мешков по 50 кг, общим весом 74 тонны.
	Отправлен груз 9 февраля со ст. Арзамас-2 13 февраля и подан под разгрузку к прирельсовому складу. Приемка груза была начата в 8 часов 15 минут и окончена в 14 часов кладовщиком Мигуновой В.А., представителем общественности, экономистом Забавиной Н.А., действующей на основании удостоверения № 48 от 14 февраля, выданного зам. директора Арзамасского ОРП.
	В процессе приемки из вагона выгружено 1445 мешков, 35 мешков оказались рваными с нарушенной упаковкой. При взвешивании рваных мешков на весах типа РП-1Ш-13 (1000 кг), расположенных у дверей склада оказалось, что в 35 мешках содержится 350 кг, 1400 кг цемента просыпалось в щели вагона, перемешалось с грязью и к реализации не пригодно.
Комиссия установила, что мешки разорвались при транспортировке, т.к. соприкасались с вагонными крючками.
1. Кто несет ответственность за недостачу цемента?
2. Каковы действия товароведа Березиной О. В.?
3. Опишите порядок приемки цемента при условии, что согласно договора вызов представителя поставщика необязателен.
	Задание 3  Оформить акт об установленном расхождении в количестве и качестве при приемке товара.
Рекомендация по выполнению задания 3:
На основе данной ситуации составить акт об установленном расхождении в количестве и качестве при приемке товара в соответствии с пунктом 25 Инструкция П-6. Акт оформляется на типовом бланке формы №12. Обратить внимание на аккуратность, грамотность, полноту оформления документа. Акт должен быть подписан всеми членами комиссии и утвержден руководителем торгового предприятия в сроки установленные пунктом 26 Инструкции П-6.
Задание 4 Определить размер имущественной ответственности и составить тест претензии в адрес поставщика.
Рекомендации по выполнению задания 4:
При составлении текста претензии следует указать наименование предприятия-поставщика, его почтовый адрес. Затем кратко и лаконично изложить обстоятельства приемки, заключение комиссии, представляемые поставщику. Документ должен содержать расчет суммы претензии, перечень прилагаемых документов и подписи руководителя и главного бухгалтера предприятия.





Урок производственного обучения №3
Тема Правила работы предприятий розничной торговли
Цели занятия:	
- изучить содержание и усвоить ГОСТа РФ «Услуги розничной торговли».
- научиться классифицировать услуги розничной торговли
- приобрести навыки самостоятельной работы с нормативным актом.
Требования к умениям и навыкам:	
Студенты должны уметь работать с нормативным документом, классифицировать услуги розничной торговли и выявить соответствие действующих торговых предприятий установленным требованиям.
Оснащение занятия:	
ГОСТ РФ 51304-99 Услуги розничной торговли.
Задание 1
	 Изучить содержание ГОСТа РФ 51304-99 «Услуги розничной торговли» и ответить на вопросы.
1. Кем и когда утвержден ГОСТ?
2. Что понимается под услугой розничной торговли?
3. Какие требования предъявляются к услугам розничной торговли?
Задание 2 
	Дать характеристику показателей качества услуг розничной торговли.
Рекомендации по выполнению задания №2
	Характеристику показателей качества услуг розничной торговли следует изучить по разделу 5 «Общие требования к услугам торговли», разделу 6 «Требования безопасности услуг розничной торговли», разделу 7 «Требования охраны окружающей среды». Работу оформить в таблицу.
	№ 
	Требования к качеству услуг
	Показатели качества услуг
	Ссылка на НДС

	1.
	Безопасность
	
	

	2.
	Охрана окружающей среды 
	
	

	3.
	Социальное назначение
	
	

	4.
	Эргономичность
	
	

	5.
	Технологичность 
	
	

	6.
	Назначение, функции пригодности
	
	

	7.
	Эстетичность
	
	


Задание 3 
	Сделать вывод о необходимости знания данного документа и умения им пользоваться для коммерсанта, товароведа.
Задание 4 
	Изучение «Примерных правил работы предприятий розничной торговли».
Ответить на вопросы:
1. Когда и кем утверждены данные правила?
2. Какие разделы есть в этом документе?
3. Кто определяет тип предприятия торговли?
4. Что должно указываться на вывеске предприятия?
5. Кем устанавливается режим работы предприятия?
6. В каких случаях при продажи товаров выписывается товарный чек, и что в нем должно быть указано?
7. В каких случаях производится обмен продовольственных товаров?
8. На какое время можно отложить товар, если не хватило денег?
9. Можно ли оставить на хранение товары, купленные в этом магазине и сколько при этом необходимо заплатить?
10. Можно ли в магазине самообслуживания продавать товар через прилавок?
11. Можно ли покупателю входить в торговый зал с собакой?
12. Кем может осуществляться контроль за работой предприятия и на основании каких документов?
13. Кто несет ответственность за соблюдение правил работы предприятий в целом?
Задание 5 
Решить торговые ситуации.
1.  Зав. магазином имеет ребенка детского сада. Детский сад работает до 18.00 часов, а магазин до 19 часов. Поэтому магазин открывается на 1 час раньше. Правомерны ли действия зав. магазином?
2.  На заседании правлении в райпо принято решение о проведении ремонта магазина. Какую работу должен выполнить зав. магазином? На торговые предприятия каких форм собственности распространяется данные правила?
3.  В магазин, торгующим традиционным методом, покупатель предъявил продавцу кассовый чек и попросил взвесить 300 гр. колбасы. Продавец в обслуживании отказала, мотивируя тем, что у нее начинается обеденный перерыв. Прав ли продавец?
4.  При просьбе взвесить четвертинку хлеба, продавец отказала. Права ли она?
5.  В торговый отдел райпо поступила колбаса, что систематически в магазине ТПС за 10 минут до перерыва на обед покупателей не впускают. Правомерны ли действия работником магазина?
6.  Вам, юристу –правоведу необходимо проверить жалобу матери мальчика 10 лет на то, что ему в магазине «Культтовары» продали фотоаппарат стоимостью 140 тыс. руб. Правомерны ли действия продавцов?
7.  Скоро Новый год. В магазине комплектуют подарочные наборы «С Новым годом». Покупатель хочет купить только новогодние огоньки без елки и игрушек. Продавец отказывает, предлагает купить весь набор. Кто прав?
8.  В выставочной витрине представлен шарф, которого нет в продаже. Имеет ли право покупатель требовать продажи товаров с витрины?
9.  В правлении райпо поступила жалоба от покупательницы, что в течении недели магазин не ответил на ее жалобу. Дайте разъяснение покупательнице в течении какого срока должна быть рассмотрена ее жалоба.
10.  Зав. магазином, анализируя товарные запасы, обнаружила, что консервы мясные с истекшим сроком реализации. Что вы посоветуете предпринять зав. магазином?
11.  В конце рабочего дня, при подсчете выручки у контролера-кассира выявлены излишки в сумме 75000 руб. Кассир заявил, что это его личные деньги. Как вы посоветуете поступить зав. магазином?
12.  Покупатель купил в магазине мягкую мебель и попросил оставить ее в магазине на 2 дня, так как через два дня он переезжает на новую квартиру. Как должен поступить продавец? Сроки обмена мебели если обнаружены повреждения спинки дивана?
13.  Покупателю не хватило денег на покупку люстры и он попросил отложить ее до завтра. Как должен поступить продавец?
14.  Члены бригады МОЛ в магазине возмущены тем, что в подсобных помещениях можно видеть посторонних лиц. Кто допускается в подсобные помещения магазина? Кто может осуществлять ведомственный контроль? 
15.  Жена купила в подарок мужу ботинки, а через 10 дней пришла в магазин с просьбой обменять их на другие. Как должен поступить продавец?
16.  Покупатель попросил погрузить холодильник на автомашину грузчиков магазина бесплатно. Они отказались. Покупатель написал жалобу в книге отзывов и предложений. Кто прав? В какой срок должен быть ответ на жалобу?
Задание 6 
Изучить правила продажи по образцам.
Рекомендации по выполнению: При выполнении задания следует ознакомиться с содержанием Правил продажи товаров по образцам и ответить на следующие вопросы:
1. Дайте определение понятию «продажа товаров по образцам» п.2.3.
2. Какую информацию о товаре и услугах продавец обязан предоставить покупателю? п.4.
3. Кто утверждает перечень товаров и услуг, предлагаемых продавцом? п.5.
4. Что такое публичная оферта? п. 8.
5. Каким образом покупатель может познакомиться с образцами товаров?
6. Каким документом оформляется продажа товаров по образцам, каково его содержание? п. 20 и 21.
7. Каковы обязанности продавца при продаже товаров по образцам?
8. Должен ли продавец продемонстрировать работу автоматической стиральной машины? п. 17.
9. Может ли покупатель отказаться от заказного товара? п. 22.
10. За чей счет и в какие сроки д.б. доставлен товар? п. 25.
11. каковы права покупателя в случае ненадлежащего исполнения договора продавцом?  п. 32 и 33.

Литература:
1. Постановление правительства РФ «Правила продажи товаров по образцам»
2. ГОСТ РФ 51304-99 Услуги розничной торговли




Урок производственного обучения №4
Тема:  Предреализационная подготовка продовольственных товаров
с учетом их особенностей
Цель работы: отработать основные операции и приемы подготовки продовольственных товаров к продаже.
	
	КРАТКАЯ ТЕОРИЯ И МЕТОДИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ
	Основные операции по товарной обработке товаров — это количественная и качественная приемка, распаковка, сортировка по видам и сортам, проверка упаковки, маркировки, очистка товаров от пыли и грязи, фасовка, придание им товарного вида, составление ценников.
К специфическим операциям подготовки продовольственных товаров к продаже относятся:
· зачистка сливочного масла от штаффа (желтого слоя на поверхности монолита);
· обновление срезов с колбас;
· нарезка сыров и упаковка их в пленку;
· расфасовка бакалейно-кондитерских товаров в определенном количестве;
· удаление вязок и клипс с колбасных изделий;
· удаление загрязнения с поверхности батонов колбас;
· удаление влаги с пакетов молока;
· сортировка мяса;
· удаление клемм и т.п.
Дозы фасуемых товаров определяются с учетом покупательского спроса. Если товары имеют небольшие сроки годности, то их фасуют в объеме, не превышающем объема реализации в течение одного дня торговли.
На упаковке расфасованного товара указывается его наименование, масса, цена за килограмм, стоимость отвеса, дата фасования, срок годности, номер или фамилия фасовщика.
	Приемка товара
	Количественная и качественная приемка товаров осуществляется материально ответственными лицами, например товароведом или завскладом, регулируется договорами, стандартами и инструкциями П-6 и П-7 по приемке товаров по количеству и качеству. При этом проверяют соответствие фактического количества и качества поступившего товара с данными маркировки и товарно-сопроводительных документов.
	Распаковка товара
	Распаковка товаров производится на складах или в зонах хранения, при этом товар освобождается от транспортной упаковки и потребительской упаковки, если его реализация осуществляется поштучно.
	Сортировка товара
	Сортировка заключается в распределении товаров по сортам, а также отбраковке отдельных некачественных экземпляров. Например, плодоовощная продукция сортируется после определенного периода хранения. Этой операции подвергаются продовольственные товары, а непродовольственные товары чаще всего сортируют в месте производства. Для ряда товаров применяют калибровку — сортировку по размерам. Например, яблоки, груши, апельсины и мандарины покупают более охотно, если они близки по размерам. Калибровать товары могут вручную или с помощью специальных машин.
	Проверка упаковки и маркировки
	Проверка упаковки товаров позволяет предотвратить порчу товаров из-за нарушенной упаковки и придать им более привлекательный товарный вид, не допустить в продажу конечному потребителю товары с дефектной упаковкой. Например, вмятины на банке консервов являются дефектом, при котором товар нельзя реализовывать, так как при этом может быть повреждено защитное покрытие на металле, который станет переходить в продукт; к тому же, такая банка имеет крайне непривлекательный внешний вид.
	Проверка маркировки товаров на соответствие требованиям ГОСТов, технических условий, а также договоров. Так, маркировка продовольственных товаров регулируется требованиями ГОСТ Р 51074-2003 «Продукты пищевые. Информация для потребителей», а для непродовольственных товаров она рассматривается в действующих ГОСТах на отдельные группы товаров.
	Очистка товара и фасовка
	Очистка товаров от пыли и грязи, а также мойка позволяет избавить товары от химических, микробиологических, почвенных и иных загрязнений, которые могут образоваться при контакте товаров или упаковки с воздухом, почвой, грязными руками и т.п. Данная операция увеличивает срок хранения и придает товарам привлекательный внешний вид. Для мойки многих видов товаров используют воду, а для тех товаров, которые при соприкосновении с водой теряют форму, ухудшают внешний вид и качество, осуществляют сухую чистку с помощью ветоши. Например, сыры и колбасы для удаления налетов протирают ветошью, смоченной растительным маслом,.
	Фасовка товаров производится для разделения массы товаров на единичные экземпляры с заданными количественными характеристиками, наиболее удобными для покупателей. В магазинах розничной торговли производят фасовку бакалейных и плодоовощных товаров. Фасованные товары помещают в специальную тару, упакованную сверху защитной пленкой с обязательной маркировкой товаров. Маркировка осуществляется в связи с тем, что информация на транспортной таре потребителю недоступна, а сроки годности, хранения и другие данные должны быть обязательно доведены до сведения потребителей.
	Придание товарного вида
	Для придания товарам привлекательного внешнего вида используют подарочную художественно оформленную упаковку, которая позволяет не просто украсить товар, но создать подарочный набор, который упрощает покупателям выбор подарков.
	Рассмотрим специфические операции по подготовке товаров, свойственные отдельным группам товаров.
	Бакалейные товары поступают в магазины, как правило, расфасованными. Продукты, упакованные в мешки, ящики, картонные коробки, перед продажей фасуют. При подготовке к продаже проверяют целостность упаковки, маркировку.
	Кондитерские изделия расфасовывают в полиэтиленовые пакеты или укладывают навалом в магазинах самообслуживания. Фасованные кондитерские изделия рассортировывают и размещают по видам и сортам на полках, горках, прилавках.
Весовые печенье, вафли, мягкие конфеты, фруктово-ягодные и шоколадные изделия размещают на внутренних полках прилавков в лотках. Пирожные, рулеты, кексы выставляют на прилавках на фабричных лотках. Торты и пирожные с кремовой или фруктовой отделкой помешают в охлаждаемые витрины и шкафы.
	Хлебобулочные изделия при подготовке к продаже сортируют по сортам и видам, проверяют качество. По просьбе покупателя ржаной, пшеничный хлеб разрезают на две или четыре равные части. Баранки, сушки предварительно фасуют по 250, 500, 1 000 г. При подготовке хлебобулочных изделий к продаже, выкладке их в торговом зале особенно важно соблюдать требования санитарии и гигиены.
	Молоко и молочные продукты относятся к скоропортящимся товарам, поэтому к продаже подготовляют минимальный запас. Товары должны быть тщательно проверены по качеству и рассортированы. 
	Расфасованный творог, масло выкладывают на открытых холодильниках-прилавках. 
	Сливочное масло, сыр развешивают без довесков, упаковывают в пергамент, целлофан, полиэтилен или термоустойчивую пленку. 
	Сметану фасуют в полимерную упаковку. Монолит сливочного масла вынимают из тары на лотки, снимают с него пергамент и обязательно зачищают от штаффа — окислившегося пожелтевшего верхнего слоя. Зачищенный монолит масла с помощью струны разрезают на бруски, которые на подносе ставят на рабочем месте.
	Кисломолочные продукты до начала торговли размещают в торговом зале рационально и удобно, с соблюдением правил товарного соседства, санитарных правил, в достаточном количестве и полном ассортименте, имеющимся в магазине. Пакеты с расфасованным товаром устанавливаются на прилавках, полках или горках по видам, сортам и от весам. В витринах прилавков выставляются образцы имеющихся в продаже кисломолочных продуктов всех видов и сортов.
	Кисломолочная продукция должна быть снабжена ценником с указанием наименования, сорта и цены товара. На упаковках или во вкладных ярлыках товаров, фасуемых в магазине, указывается наименование и сорт товара, масса нетто, стоимость (с упаковкой), дата фасовки, номер или фамилия фасовщика или продавца.
	В магазинах или отделах самообслуживания кисломолочные товары размещают в охлаждаемых прилавках. Кисломолочные продукты подают в торговый зал в ящиках, кассетах, корзинах. Если в торговом зале магазина нет холодильного оборудования, запас кисломолочных продуктов, подаваемых в зал, должен быть рассчитан на 2-3ч. реализации. 
	Твердые сычужные сыры протирают чистыми увлажненными полотенцами, а затем сухими полотенцами, загрязненную поверхность сыра зачищают. Крупные сыры разрезают на половины, четверти или восьмые части. Мягкие сычужные сыры вынимают из обертки и протирают полотенцем. Рассольные сыры и брынзу за час до продажи вынимают из рассола.
Яйца перед продажей проверяют на овоскопе.
	Мясо поступает в магазин тушами, полутушами, четвертинами или фасованным. Перед продажей мяса необходимо проверить наличие на тушах клейм ветеринарно-санитарного надзора и упитанность. Нефасованное мясо требует значительной предварительной подготовки, которая включает: разделку полутуш и четвертин на сортовые отрубы мяса; фасовку — разрубку сортовых отрубов мяса на мелкие куски, тушек птицы — на части; взвешивание кусков мяса и тушек птицы; расценку и упаковку с указанием массы и стоимости; укладку на лотки, противни или в ящики для подачи в торговый зал.
	ПОРЯДОК ОФОРМЛЕНИЯ РАБОТЫ
Задание 1 Ответить на вопросы:
1. Перечислите операции по товарной обработке товаров
2. К специфическим операциям подготовки продовольственных товаров относятся…
3. Как определяются дозы фасуемых товаров?
4. Что указывается на упаковке расфасованного товара?
5. Кем осуществляется и как регулируется количественная и качественная приемка товаров?
6. Где осуществляется распаковка товаров?
7. Перечислите особенности сортировки товаров
8. Почему вмятины на банке консервов являются дефектом?
9. Укажите ГОСТ, которым регламентируется маркировка продтоваров
10. Какие среды могут быть использованы для очистки товаров от загрязнений?
11. На какие сортовые куски разрубают говяжью тушу перед продажей?
Задание 2 Заполнить таблицу
Таблица – Особенности предреализационной подготовки товаров
	Товарная группа
	Особенности подготовки к продаже

	Бакалейные товары
	

	Кондитерские изделия
	

	Хлебобулочные изделия
	

	Молоко и молочные продукты
	

	Твердые сычужные сыры
	

	Яйца
	

	Мясо
	


Задание 3 
	Изучите приемы сортовой разрубки туши говядины и свинины.
Примечание:
Изучая приемы сортовой разрубки туши говядины и свинины (Задание 3) следует обратить внимание, что говяжьи туши разрубают вдоль хребта на полутуши, а полутуши – на четвертины. Четвертины разрубают на сортовые куски: к 1-му сорту относятся грудная часть, спинная часть, поясничная часть, оковалок, огузок и кострец. Ко 2-ому сорту – плечевая часть, лопаточная часть и пашина. К 3-ему сорту – зарез, задняя и передняя голяшки.
Свиные туши разрубают на две полутуши. Каждую полутушу делят на сортовые куски: к первому сорту относятся лопаточная часть, спинная часть (корейка), поясничная часть с пашиной, окорок, грудинка.
Ко 2-му сорту – предплечье (рулька) и голяшка.
Схемы сортовой разрубки туши говядины и туши свинины перечертите в тетрадь из учебника Л.А Митиной, Е.И. Науменко «Организация торговли продовольственными товарами» стр. 101-102.
Задание 4
	Изучите приемы разделки рыбы.
Примечание:
Обязательный порядок и способы разделки предусмотрены для рыбы семейства осетровых (севрюга, осетр, белуга) и семейства лососевых (лосось, семга, кета). Для изучения этих приемов нужно использовать планшеты «Схема нарезки рыбы» 
Задание 5
	Изучите порядок разделки окорока.
	Примечание:
	Изучая порядок разделки окорока (задание №5) следует воспользоваться плакатом «Порядок разделки окорока» и учебником Л.А Митиной, Е.И.Науменко «Организация торговли продовольственными товарами» стр. 103
Литература:
1. Правила торговли
2. Закон «О защите прав потребителей»
3. Санитарные правила и нормы для предприятий продовольственной торговли
4. О.В. Памбухчиянц «Технология розничной торговли» 
5. Товароведение и организация торговли продовольственными товарами / под. Редакцией А.М. Новикова
6. Л.А. Митина, Е.И. Науменко «Организация торговли продовольственными товарами»


Урок производственного обучения №5
Тема:  Предреализационная подготовка непродовольственных товаров
с учетом  их особенностей

	Цель занятия: изучить основные операции и приемы подготовки непродовольственных товаров к продаже.

	Согласно Федеральному закону РФ «О техническом регламенте розничной торговли» непродовольственные товары до их подачи в торговый зал (размещения в месте реализации) должны пройти предпродажную подготовку, которая включает
· проверку наличия необходимой информации о товаре, 
· осмотр товара (по внешним признакам) с целью определения качества, целостности упаковки (товара), 
· сортировку, 
· иные действия, предусмотренные техническими регламентами на продукцию. 
	Все эти подготовительные операции целесообразно проводить в специальных помещениях с соответствующим образом оборудованными рабочими местами. 
Методические рекомендации
	Перед выполнением работы необходимо вспомнить технику безопасности при работе с торговым инвентарем (Задание 1).
	Пользуясь учебником О.В. Памбухчиянц «Технология розничной торговли» (стр. 95-96) и конспектом изучить предреализационную подготовку к продаже основных групп непродовольственных товаров (Задание 2).
	Прежде чем выполнять Задание 3 следует изучить способы складывания тканей. Способы складывания тканей зависят от вида ткани и ее ширины. Различают следующие способы складывания  тканей: штабами и в накатку (одинарное и дублированное). При складывании штабами ткань перегибают то в одну, то в другую сторону. Ширина штаба должна быть 40-50 см (грубосуконные ткани) и 1 м (остальные ткани). Затем полученные штабы, подгибая концы и дополнительно складывая их, окончательно оформляют в кусок.
	При складывании в накатку ткань накатывают на кусок фанеры или картона. При одинарном складывании ткань оформляется в кусок во всю ее ширину, а при дублированном – по длине вдвое лицевой стороной внутрь или вчетверо (широкие льняные ткани).
	Выполняя задание 5, следует пользоваться методическими рекомендациями «Сортировка кожаной обуви» и Справочником  товароведа т.1. стр. 324-326.
	При определении качества  кожаной обуви применяют 9 приемов осмотра кожаной обуви, которые следует внимательно изучить и отработать на имеющихся образцах обуви.
	При подготовке к продаже швейных, трикотажных товаров и головных уборов (Задание 6) их распаковывают, рассортировывают, осматривают. Если требуется, эти изделия чистят, отутюживают, проводят мелкий ремонт, затем группируют по видам, размерам, сортам, ценам.
	Чистят швейные изделия на манекенах  жесткой одеждой щеткой сверху вниз. При этом мужское пальто, например, чистят в такой последовательности: воротник – правая пола – верх правого рукава – низ правого рукава – спинка – верх левого рукава – низ левого рукава – левая пола. Женское: воротник – левая пола – верх-низ левого рукава – спинка – верх-низ правого рукава – правая пола. Изделия из ворсовых тканей чистят венчиком по направлению ворса или с помощью пылесоса.
	Меховые воротники встряхивают за концы, укладывают мехом внутрь.
	Утюжат швейные изделия на гладильных столах, обитых сукном или войлоком, или на гладильных досках. При этом соблюдают последовательность. Брюки складывают манжетами вправо, предварительно выровняв боковые швы по всей длине брюк, и утюжат поочередно каждую половину с 2-х сторон через марлю или тонкую ткань. Пиджак утюжат в такой последовательности: воротник – борта – левая пола – спинка – правая пола – окат – низ-верх рукава.
	Окаты плеч утюжат на руках – с помощью подкладной подушки, или на специальном приспособлении.
	Женские платья, юбки, блузки из хлопчатобумажных тканей утюжат с изнанки, сначала – рукава, затем перед, спину, воротник. Шерстяные и шелковые платья гладят с лицевой стороны через ткань и марлю. Готовые к продаже швейные изделия вывешивают на плечики. Плечики подбирают по размеру изделия.
	Головные уборы – очищают от пыли, утюжат, устраняют мелкие дефекты, проверяют размеры. Фетровые шляпы чистят щеткой кругообразно, меховые шапки выколачивают и прочесывают по направлению волоса. Утюжат головные уборы на специальных болванках, особенно тщательно отглаживают банты и ленты.
	Трикотажные изделия – подлежать обязательной проверке и просмотру на специальном столе с подсвечиваемым стеклом. Затем их очищают от загрязнений и пыли, проглаживают, поднимают спущенные петли, осуществляют мелкую штопку, допускаемую стандартом или техническими условиями. Запрещается прикреплять булавками или иголками ярлыки к трикотажным изделиям. Их пришивают или подвешивают на нитке.
 Порядок работы
1. Изучите инструкцию по технике безопасности при работе с торговым инвентарем.
2. Изучите пререализационную подготовку к продаже основных групп непродовольственных товаров.
3. Изучите и отработайте способы складывания тканей: 
а) штабами;
б) в накатку.	
4. Изготовьте планшеты для галантерейных товаров.
	а) накатайте на планшеты тесьму, ленты;
	б) прикрепите к планшетам пуговицы.
5. Изучите и отработайте приемы осмотра обуви.
6. Изучите и отработайте подготовку к продаже швейных, трикотажных товаров и головных уборов.
     а) почистите швейные и трикотажные изделия.
     б) отутюжьте их.
     в) повесьте их на плечики.
7. Уберите рабочее место

Ответьте на вопросы:
1. Каковы особенности подготовки к продаже тканей?
2. Каковы особенности подготовки к продаже швейных товаров?
3. В какой последовательности следует чистить  
4.  а) мужское пальто;
    б) женское пальто.
5. В какой последовательности следует утюжить пиджак?
6. Каковы особенности подготовки к продаже галантерейных товаров?
Литература:
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10. О.В. Памбухчиянц «Технология розничной торговли» 
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Урок производственного обучения №6
Тема:  Техника продажи продовольственных товаров
Цель занятия: формирование и закрепление навыков студентов в освоении трудовых приемов техники продажи продовольственных товаров.
Обеспечение: Санитарные правила и нормы для предприятий продовольственной торговли, Закон «О защите прав потребителей», инструкция по охране труда для продавца, образцы и муляжи продовольственных товаров, весы настольные циферблатные и электронные, гири, торговый инвентарь (совки, ножи), упаковочные материалы, планшеты «Схема нарезки сыров», «Приемы нарезки колбасы», «Приемы упаковки товаров», Правила торговли, учебники Л.А.Митиной., Е.И. Науменко «Организация торговли продовольственными товарами».
Квалификационные требования.
Студенты должны  знать: 
· санитарные правила и нормы для предприятий продовольственной торговли,
· ассортимент продовольственных товаров,
· методы продажи продовольственных товаров,
· правила торговли продовольственными товарами,
· элементы торгово-технологического процесса продажи продовольственных товаров,
· приемы техники продажи и упаковки продовольственных товаров, 
· пищевую ценность продуктов.
уметь: 
· поддерживать санитарное состояние рабочего места,
· владеть приемами техники продажи различных групп продовольственных товаров, производить нарезку сыров, колбасных изделий,
· взвешивать товары,
· вести диалог с покупателями,
· давать исчерпывающую информацию о товаре, составлять характеристику пищевой ценности продуктов,
· упаковывать продовольственные товары.
Методические рекомендации
	Задание 1. Изучив инструкцию по охране труда для продавца продовольственных товаров, следует выписать основные правила по технике безопасности при выполнении технологического процесса.
	Для продавца продовольственных товаров является обязательным соблюдение санитарных правил и норм (Задание 2). Поэтому внимательно изучите и законспектируйте Санитарные правила и нормы для предприятий продовольственной торговли.
	Ассортимент продовольственных товаров необходимо повторить по учебникам Товароведение и организация торговли  продовольственными товарами и по имеющимся образцам.
	Запишите в рабочую тетрадь, классификацию продовольственных товаров на группы, подгруппы, виды и разновидности.
	Пользуясь сборником «Правила торговли» изучите особенности продажи продовольственных товаров (Задание 4) п.32-38.
	Доброкачественные продовольственные товары обмену не подлежат. Продовольственные товары, купленные в розничной торговой сети, обмениваются в случае установления скрытых дефектов (повышенная кислотность, пониженная жирность, бактериологическое обсеменение, наличие посторонних примесей, солей тяжелых металлов, пустоты на разрезе колбасных изделий и др.), несоответствия наименованию или сорту, по которым они были проданы.
	Согласно п.27 Правил продажи отдельных видов товаров покупатель, в случае обнаружения в продовольственном товаре недостатков, вправе по своему выбору потребовать замены данного товара товаром надлежащего качества либо соразмерного уменьшения покупной цены. 
	Вместо предъявления указанных требований покупатель вправе отказаться от приобретенного товара и потребовать возврата уплаченной за товар денежной суммы.
	При этом покупатель по требованию продавца и за его счет должен возвратить полученный товар ненадлежащего качества.
	Задание 5. Изучите маркировку продовольственных товаров по имеющимся образцам и запишите в рабочую тетрадь, какая информация указывается на потребительной упаковке продовольственного товара.
	Выполняя Задание 6, следует использовать планшеты «Схема нарезки сыров» и «Приемы нарезки колбасы».
	Для нарезки сыров используют специальные ножи и деревянные доски. Доски изготавливают из дерева твердых пород размером 60х35 см и толщиной 3-4 см.
	Сыр отпускают покупателям кусками и ломтиками. При отпуске сыра в куске допускается наличие корки до трех сторон.
	Сычужные сыры перед продажей или по просьбе покупателя нарезают. В зависимости от формы головки сыра существуют различные схемы нарезки. Сыр в форме шаровидной головки разрезают на 2 части и каждую часть нарезают веерообразными кусочками, утолщая кусочек к корке. Сыры в форме прямоугольного бруска сначала разрезают вдоль на 2 части, затем от края каждой половины веерообразно, примерно 10см, а потом нарезают прямыми ломтиками. Так же нарезают и круглые сыры, но сначала их разрезают на половины, четверти или восьмые части.
	При нарезке колбас и мясокопченностей вручную используют гастрономический нож (длина полотна – 30-35 см, ширина полотна – 2,5-3 см, для колбас твердого копчения ширина полотна -4-5 см, для ливерных колбас – с коротким узким лезвием), доска должна быть дубовой (длина 60 см, ширина -30 см, толщина 5 см).
	При нарезке вручную необходимо правильно держать нож – большой палец правой руки на обухе ножа (у места соединения его с полотном), остальные четыре пальца обхватывают ручку ножа, пальцы левой руки находятся сверху батона, полусогнутые в первом суставе, регулируют толщину ломтей, большой палец поддерживает батон сбоку.
	Приемы нарезки зависят от толщины батона и его формы, ее производят от носка ножа к пятке. Варенные и фаршированные колбасы по форме прямого толстого батона нарезают и разрезают под прямым углом пилящими движениями. Узкие прямые батоны вареных колбас нарезают под углом 35-400, с верхнего острого конца движением ножа в 2-3 приема. Нарезку заканчивают движением ножа от себя.
	Мясные хлебы имеют форму прямоугольника, для нарезки на ломти его разрезают вдоль на две части, укладывают срезом вниз на доску и нарезают под прямым углом.
	Колбасные изделия, имеющую круглую форму, разрезают пополам и нарезают как мясные хлебы. Нарезки можно производить сегментами по полукругу.
	Задания 7, составляя диалог на уровне «продавец-покупатель» следует выбрать конкретный товар и дать его полную торговую характеристику. 
	Приемы упаковки продовольственных товаров (Задание 8) следует изучить и отработать пользуясь планшетом «Приемы упаковки товаров».
	Закончив выполнение практической работы следует убрать свое рабочее место.
Порядок работы
1. Изучите инструкцию по охране труда для продавца продовольственных товаров.
2. Изучите санитарные правила и нормы для предприятия продовольственной торговли.
3. Изучите ассортимент продовольственных товаров.
4. Изучите правила продажи и обмена продовольственных товаров.
5. Изучите маркировку продовольственных товаров.
6. Изучите приемы продажи продовольственных товаров:
	а) приемы нарезки сыров;
	б) приемы нарезки колбасных изделий
	в) приемы продажи развесных товаров.
7. Составьте диалог между покупателем и продавцом при продаже продовольственных товаров.
8. Изучите и отработайте приемы упаковки продовольственных товаров.
9. Уберите рабочее место	
Ответьте на вопросы:
1. Подлежат ли обмену продовольственные товары?
2. Какая информация о товаре должна быть обязательно доведена до сведения покупателя при продаже продовольственных товаров?
3. Могут ли оказываться услуги общественного питания в местах торговли продовольственными товарами?
4. В чем особенности продажи
а) хлеба и хлебобулочных изделий?
б) молока и молочной продукции?
в) мясной гастрономии?
Заполните таблицу:
Таблица – Методы продажи продовольственных товаров
	Метод продажи
	Описание метода

	Продажа товаров через прилавок индивидуального обслуживания
	

	Самообслуживание
	

	Продажа товаров  с открытой выкладкой.
	

	Продажа товаров  по образцам
	

	Продажа товаров  по предварительным заказам
	

	Внемагазинные формы торгового обслуживания покупателей
	


Литература:
1. Правила торговли
2. Закон «О защите прав потребителей»
3. Санитарные правила и нормы для предприятий продовольственной торговли
4. О.В. Памбухчиянц «Технология розничной торговли» 
5. Товароведение и организация торговли продовольственными товарами / под. Редакцией А.М. Новикова
6. Л.А. Митина, Е.И. Науменко «Организация торговли продовольственными товарами»





Урок производственного обучения № 7
Тема:  Техника продажи непродовольственных товаров

	Цель занятия: формирование и закрепление навыков в освоении трудовых приемов техники продажи непродовольственных товаров.

Техника продажи и упаковки посудохозяйственных товаров
Методические рекомендации
	При выполнении Задания 1 обратите внимание на технику безопасности при продаже посудохозяйственных товаров.
	Задание 2. Повторите ассортимент стеклянной, керамической, металлической посуды и хозяйственных изделий из пластмасс, пользуясь учебником «Товароведение непродовольственных товаров» под ред. Неверова и Справочником товароведа непродовольственных товаров т.3.
	Запишите в рабочую тетрадь торговую характеристику, имеющихся в кабинете образцов посудохозяйственных товаров.
	Выполняя задание 3., обратите внимание, что выдувные стеклянные изделия маркируют бумажной этикеткой, которую наклеивают на изделие, с указанием завода-изготовителя, товарного знака, ГОСТа, номера рисунка, группы обработки.
	Прессованные и прессо-выдувные изделия маркируют в процессе выработки. Маркировка включает наименование завода-изготовителя или товарный знак.
	Фарфоровые и фаянсовые изделия маркируют товарным знаком, который наносят на центр дна изделия керамической краской и закрепляется обжигом.
	Если изделие 1-го сорта, то маркировка наносится красной краской, если 2-го сорта – зеленой или синей.
	Стеклянную и фарфоро-фаянсовую посуду при продаже простукивают деревянной палочкой или карандашом, чтобы покупатель убедился в отсутствии боя. Продажа посудохозяйственных товаров требует от продавца овладения разнообразными приемами упаковки.
	Стаканы упаковываются парами, уложенными дном к дну через бумажную прокладку. Несколько пачек стаканов упаковывают в общий пакет и обвязывают шпагатом. Рюмки укладывают и упаковывают «валетом».
	При упаковке кувшина сначала заворачивают крышку, а затем кувшин способом «на угол». При упаковке графина  отдельно заворачивают и укладывают пробку, а затем делают общий пакет. Вазу для цветов упаковывают «на угол» с подворотом бумаги внутрь. . Чашку и блюдце заворачивают отдельно, затем чашку укладывают на блюдце вверх дном или на бок и упаковывают в общий пакет «на угол».
	При упаковке чайного сервиза заворачивают каждую вторую чашку и блюдце. Затем на 4-6 блюдец укладывают столько же чашек и упаковывают в один пакет. Сливочник, как и чашки заворачивают «на угол» с подворотом бумаги внутрь. Отдельно упаковывают сахарницу, чайник и полоскательницу. Все предметы, завернутые в 4 пакета, укладывают в общий пакет и обвязывают шпагатом. Чайный сервиз на 12 персон упаковывают в 6 пакетов, а затем делают общий пакет и обвязывают его  шпагатом. Столовый сервиз упаковывают в 2 самостоятельных пакета:  в один – тарелки, в другой – суповую вазу и остальные предметы.
Порядок работы
	1. Изучите инструкцию по охране труда для продавца непродовольственных товаров.
	2. Изучите ассортимент стеклянной, керамической, металлической посуды и хозяйственные изделия из пластмасс.
	3. Изучите маркировку, наносимую  на посуду.
	4. Изучите и отработайте приемы проверки качества и упаковки посуды.
	5. Составьте диалог между покупателем и продавцом при продаже посудохозяйственных товаров.
	6. Уберите рабочее место.
Ответьте на вопросы:
1. Как маркируют посудохозяйственные товары?
2. Как показать покупателю, что на посудных изделиях отсутствует бой?
3. Как упаковывают посудные товары?
Литература:
1. Справочник товароведа непродовольственных товаров т.3.
2. Товароведение и организация торговли непродовольственными товарами / под. Редакцией А.Н. Неверова 
Техника продажи швейных трикотажных товаров и головных уборов
Методические рекомендации
	При выполнении Задания 1 обратите внимание на технику безопасности при продаже швейных, трикотажных товаров и головных уборов.
	Задание 2. Повторите ассортимент швейных и трикотажных товаров по учебнику «Товароведение непродовольственных товаров».
	Дайте в письменном виде торговую характеристику 5-7 образцам швейных и трикотажных товаров.
	Задание 4. На товарном ярлыке указывают следующие реквизиты: наименование изделия, модель, артикул изделия, размер, артикул ткани, сорт, дата выпуска, номер ГОСТа, адрес предприятия изготовителя, штрих-код.
	Размерные характеристики указывают в виде трех цифр, разделенных дефисом. 
	Например 176-96-76
	1-я цифра (176) - рост в см.
	2-я цифра (96) - размер в см, равный обхвату груди
	3-я цифра (76) - полнота (обхват бедер для женской одежды или обхват талии для мужской и детской одежды).
 	Выполняя задание 5 необходимо знать, что размер одежды определяется половиной величины обхвата груди, рост измеряется без обуви от пола до высшей точки головы, полнота - обхватом бедер на расстоянии 18-20 см от талии с учетом выступания живота у женщин, обхватом талии у мужчин.
	Размер головного убора определяется окружностью головы по выпуклой части затылка, над ушами и на 1 см выше бровей.
	Особенности продажи и правила обмена трикотажных и швейных товаров изучите пользуясь сборником Правила торговли п.39-42, 44-46.
	Складывание и упаковка швейных и трикотажных изделий (Задание 9) осуществляется на основании ГОСТ 10581-82 Изделия швейные и трикотажные, маркировка, упаковка, транспортирование и хранение. стр. 159-182, 203-228
Порядок работы
	1. Изучите инструкцию по охране труда для продавца непродовольственных товаров.
	2. Изучите ассортимент верхней и легкой одежды, нательного белья, трикотажных изделий и головных уборов.
	3. Изучите основные детали швейных изделий.
	4. Ознакомьтесь с реквизитами маркировочных ярлыков швейных, трикотажных изделий, головных уборов.
	5. Определите свой размер одежды и головного убора.
	6. Изучите правила продажи и обмена швейных, трикотажных товаров и головных уборов.
	7. Составьте диалог между покупателем и продавцом при продаже швейных, трикотажных товаров, головных уборов.
	8. Изучите и отработайте способы складывания и упаковки швейных, трикотажных товаров и головных уборов.
	9. Уберите рабочее место.
Ответьте на вопросы:
1. Какие реквизиты указываются на товарном ярлыке швейного изделия?
2. Как определить размер изделия?
3. Как определить размер головного убора?
4. Можно ли обменивать доброкачественные швейные и трикотажные изделия?
Литература:
1. Правила торговли
2. Товароведение и организация торговли непродовольственными товарами / под. Редакцией А.Н. Неверова 
3. Справочник товароведа непродовольственных товаров т.1.
4.  О.В. Памбухчиянц «Технология розничной торговли»
	Техника оформления витрин
Методические рекомендации
	Для показа тканей в витрине применяют различные приемы (Задание 2): натянутая складка, прямая складка, складка с угла и др. 
	Натянутая складка. Отрезы различных тканей демонстрируют вплотную друг к другу, создавая единое полотнище.
	Прямая складка. Для этого конец ткани зажимают между указательным и средним пальцами, определяя нужную ширину складки, и последующие складки при помощи большого и указательного пальцев ровняют по предыдущей. Складки должны быть одинаковой глубины. Когда весь отрез будет перебран таким способом, ткань закрепляют булавкой.
	Складка с угла набирается следующим образом: отрез материала берут за угол, отступив от конца на 25-30 см, ткань зажимают между средним и указательным пальцами, с помощью большого пальца набирают складки и закрепляют их булавкой. При ширине ткани 0,7-0,9 м получается пять-шесть складок. Оставшийся угол ткани, от которого набирали складки, декорируют.
	Декорирование угла ткани можно производить следующими способами:
· угол ткани оттягивают леской, располагая под определенным углом по отношению ко всему отрезу, собранному в складку, и закрепляют булавкой;
· угол ткани подвертывают с изнанки, укладывают его в виде своеобразной розы и закрепляют булавкой.
	Шарф и головной платок можно показывать в витрине с помощью следующих приемов.
	Изделия расправляют на гладкой поверхности и собирают прямыми ровными складками, закалывают булавками или стягивают леской посередине. В таком же виде их можно показывать подвешенными в витрине или прикрепленными к стержневой подставке
	Собирают в складку с двух углов к середине, после чего собранные складки перетягивают леской и подвешивают.
	Собирают в складку с какого-либо угла, прикрепляют его к стенке булавкой, как при драпировке тканей. Аккуратно, двумя руками набирают ровные складки, скалывают их и подвешивают в витрине. Короткий конец можно отвести на леске немного в сторону.
	Центр платка или шарфа накладывают на стержень и расправляют получившиеся складки и углы на плоскости. Хорошая выкладка может получится при условии, если стержень короче половины длины драпируемого предмета.
	Платок, шарф или другой предмет прямоугольной формы складывают в прямую складку, после чего перегибают посередине и скалывают булавкой. Складки образовавшегося веера расправляют. В этом случае для жесткости веера платок складывают пополам и вставляют в его середину плотную бумагу, скалывая по углам ее с тканью булавками. 
	Одежду в витринах магазинов показывают в зависимости от ее назначения отдельно для мужчин, женщин, детей. Иногда это правило можно нарушить и показать в одной витрине все три группы одежды вместе.
	При оформлении витрины с одеждой декоратор должен руководствоваться следующими принципами:
· верхнее платье всегда показывается вместе с легким, так как такой ансамбль усиливает рекламный эффект;
· характер и стиль витрины должен соответствовать сезону;
· окраска и стилизация манекена должна соответствовать характеру костюма, например, однотонно окрашенный стилизованный манекен удачно подчеркивает цвет нарядного вечернего костюма.
	Если по каким-либо причинам не представляется возможным использовать манекены, швейные товары демонстрируют с помощью подставок. Верхнюю часть подставки используют в виде плеча манекена, ее устанавливают на ножке из металлических прутков. Затем пальто или пиджак укладывают на  подставку и подкалывают его булавками. Полу пальто натягивают с помощью лески и прикрепляют к витрине. Рукав заполняют папье-маше или другим материалом, чтобы избежать морщин.
	По такому же принципу укрепляют в витрине плащи и летние пальто. В отдельных случаях, за неимением манекенов и подставок, пальто можно показывать на плечиках, подвесив на леске в нужном направлении.
	Разнообразные виды женской одежды показывают следующим образом:
	жакеты – на специальных подставках сложенные пополам или на бюстах;
	юбки – натянутыми на картон, который сгибается по форме слегка приплюснутого усеченного конуса; в корсаж расклешенной юбки или юбки в складку также вставляют вкладыш из картона, он придает объемность верхней части изделия, которое затем подвешивают на леске;
	костюмы – на манекенах, полуманекенах, бюстах или подставках; под костюм одевают шемизетку, блузку или повязывают шарф;
	платья, халаты – на манекенах (их надевают через голову манекена, снимая для этого руки), лишний материал закалывают в талии булавками, длину рукава закалывают по руке манекена;
	вечерние платья – на однотонно окрашенных манекенах.
	Для показа детской одежды используют манекены, грудки, проволочные и ивовые каркасы, плечики. Хорошо демонстрировать платья для девочек дошкольного возраста и на конусообразном картонном каркасе. Одежду для самых маленьких можно подвешивать на капроновой леске или прикреплять к подвесным декоративным плоскостям, рейкам, шнуру.
	Изделия верхнего трикотажа демонстрируют так же, как и одежду швейного производства, т.е. с использованием прутков, подставок, а также декоративных элементов.
	 Женское белье лучше всего подвешивать на лесках в различных положениях – так, чтобы создавалась иллюзия полета в пространстве. Тем самым делается акцент на его главное свойство – воздушность.
	Носки при показе также подбирают по цвету. Из носков создают большие товарные массы. При этом не следует инвентарь и фон окрашивать в яркие цвета, так как носки сами по себе товар красочный. Важно только следить за тем, чтобы инвентарь был предельно незаметным.
	Носки можно показывать в витрине веерообразно: на булавку собирают верхнюю часть носка и отгибают ее; можно укладывать их параллельно на плоскости. Мужские летние носки с резинкой показывают отдельно от зимних, чтобы подчеркивать их фасон. Если носки показывают как сопутствующий товар, то их рекламируют вместе с обувью (подбирают к цвету обуви).
	При показе в витрине мужских головных уборов придерживаются следующих правил:
· выставляют только те изделия, которые соответствуют текущему сезону;
· рядом с головными уборами, например шляпой, выкладывают шарфы, перчатки, галстуки, трости, так как эти товары дают возможность наглядно представить, как будет выглядеть рекламируемое изделие рядом с другими деталями костюма.
	Для демонстрации женских головных уборов кроме подставок используют стилизованные головки, окрашенные в нейтральные тона. Головки устанавливают на разной высоте на постаментах в виде кубиков, цилиндров. При демонстрации меховых изделий не допускается смешивание изделий из натурального и синтетического мехов.
	Хорошо, когда выкладка шляп сопровождается показом близких к ним по назначению вещей – косынок, шарфов, перчаток, недорогих украшений (при наличии этого ассортимента в магазине).
	Прежде чем оформлять витрину (Задание 5) необходимо:
1) продумать замысел витрины;
2) составить эскиз;
3) оформить витрину по эскизу.
	Большое значение при оформление витрин играют рекламные ценники, которые помогают привлечь внимания покупателей к товарам.
	Рекламный ценник отличаются от обычных – формой, размером и решением.
	Обычно он более крупных размеров, может иметь форму треугольника, ромба или повторять силуэт товара.
	Рекламные ценники применяются для товаров-новинок и товаров, в продаже которых магазин особенно заинтересован.
	Эти ценники должны быть красочными, кроме необходимых сведений – наименования товара, массы, сорта и цены – они могут содержать и дополнительную информацию о потребительских свойствах товара (размер экрана телевизора, емкость камеры холодильника и т.д.)
Порядок работы
	1. Изучить инструкцию по технике безопасности при работе с торговым инвентарем.
	2. Изучить и отработать приемы показа тканей в витрине.
	3. Изучить и отработать способы показа платков и шарфов.
	4. Изучить и отработать способы показа швейных и трикотажных товаров.
	5. Оформить оконную витрину.
		а) выбрать группу товаров
		б) начертить эскиз к витрине
		в) изготовить инвентарь для показа товаров в витрине
		г) оформить название витрины
		д) разместить товары в витрине
		г) оформить рекламные ценники.
	6. Уберите рабочее место.
Ответьте на вопросы:
1. Назовите приемы показа ткани в витрине?
2. Как подразделяют витрины по характеру оформления?
3. Какие подразделяют витрины по товарному признаку?
4. Какие правила необходимо соблюдать при оформлении витрин?
5. В чем отличие рекламных и обычных ценников?
Литература:
1. О.В. Памбухчиянц «Технология розничной торговли»
Техника продажи галантерейных, парфюмерно-косметических, 
культтоваров и обуви
Методические рекомендации
	При выполнении Задания 1 обратите внимание на технику безопасности при продаже галантерейных, парфюмерно-космитических, культтоваров и обуви.
	Задание 2. Начните с изучения ассортимента галантерейных товаров, пользуясь Справочником товароведа непродовольственных товаров, т2 и учебником стр. 181-195.
	Техника продажи галантерейных товаров разнообразна. Например, женские сумки показывают, общая внимание на внешний вид, а затем на ее внутреннее устройство. Женщинам пожилого возраста следует предлагать сумки строгой формы, неярких спокойных тонов, женщинам высокого роста – сумки удлиненной формы. Особое внимание обращают на фасон, отделку, материал, особенности замка, а также рекомендуют сумку для определенной цели (для торжественных случаев, для повседневного пользования и т.д.), затем – работу замка и внутреннюю отделку. В таком же порядке предлагают и показывают чемоданы, хозяйственные сумки, бумажники, портмоне. Наборы и несессеры показывают в раскрытом виде, зонты демонстрируют в закрытом и открытом виде.
	Текстильную галантерею (ленты, кружева, тесьму) показывают накатанными на планшетки и в развернутом виде. При продаже этих товаров нельзя оставлять остатки длиной менее 75 см.
	Косынки и кашне надо показывать так, чтобы они могли видеть общий вид изделия, затем изделие нужно уложить полукругом так, как обычно носят косынки или кашне на плечах.
	Большого умения от продавца требует продажа галстуков. Продавец должен знать зависимость цвета галстука от цвета костюма и сорочки, носков, сезона и возраста покупателя. К черному костюму, например, подходят галстуки спокойных тонов с мелким рисунком, к светлому – сочных тонов, к костюму из клетчатой и полосатой ткани – однотонные или с мелким рисунком. Показывают галстуки в завязанном виде. Продавец должен также уметь завязать и показать покупателю способы завязывания галстука.
	Упаковывают галантерейные товары различными способами в зависимости от степени их жесткости, формы, размеров и других признаков. Ленту кружева, тесьму после отмеривания складывают или наматывают на руку и заворачивают «на угол». Галстуки складывают и упаковывают «на угол». Тюль и гардинное полотно укладывают как ткани. Мелкие изделия кожаной, металлической и пластмассовой галантереи упаковывают в фабричные коробки, конверты или бумагу.
	Ассортимент парфюмерно-косметических товаров (Задание 3) повторите по учебнику стр. 158-181.
	Особенности продажи парфюмерно-косметических товаров законспектируйте из сборника Правила торговли п. 53-56.
	При продаже парфюмерно-косметических товаров должна быть предоставлена возможность ознакомиться с различными свойствами и характеристиками предлагаемых товаров. Например, для знакомства с запахом духов, одеколонов, туалетной воды используют лакмусовые бумажки, пропитанные душистой жидкостью, а также образцы-понюшки, предоставляемые изготовителями товаров.
	Пудру  подбирают под цвет кожи и волос. При сухой коже рекомендуется жирная пудра, при жирной кожи – сухая; белая и розовая – при белой коже, кремовая – при загаре и смуглой коже.
	Губную помаду подбирают под цвет лица, глаз и волос. При этом брюнеткам рекомендуют более темные тона (темно-малиновый, темно-красный), блондинкам – более светлые (морковный, светло-розовый).
	В том случае, когда покупателю передается товар в упаковке с целлофановой оберткой или фирменной лентой, ему должно быть предложено проверить содержимое упаковки. При этом целлофан или фирменная лента снимаются.
	Функционирование аэрозольной упаковки парфюмерных товаров подлежит обязательной проверке продавцом в присутствии покупателя.
	Парфюмерно-косметические товары включены в перечень непродовольственных товаров надлежащего качества, не подлежащих возврату или обмену на аналогичный товар (Постановление Совета Министров – Правительства РФ от 8 октября 1993 г. №995 ).
	Упаковывают в бумагу «на угол»,  «в закатку» или специальные полиэтиленовые пакеты.
	К культтоварам относятся следующие группы товаров: радиоэлектронные, фототовары, музыкальные товары. Изучите школьно-письменные и канцелярские товары, печатные издания, художественные товары. Особенности продажи культтоваров. Изучите, пользуясь сборником Правила торговли п. 47-52.
	Продажа этой группы товаров требует от продавцов-консультантов высокой квалификации и технических знаний.
	При продаже радиоприемников, телевизоров и других видов аппаратуры обязательно демонстрируют их в действии, проверяют исправность и комплектность. Показывая радиоприемник, обращают внимание на его звучание при разной громкости и на разных диапазонах. При продаже телевизоров внимание покупателей обращается на качество изображения и звука, порядок подключения аппарата к электросети, антенне, переключения диапазонов. При продаже радиоламп проверяют их исправность специальным прибором – тестером. Подлежат проверке также радиодетали – катушки, конденсаторы сопротивления и т.д.
	Перед отпуском радиотоваров покупателям нужно проверить комплектность, наличие паспорта, гарантийного талона и инструкции, сделать отметку о месте и дате продажи. При этом покупателя следует поставить в известность о том, что право на бесплатный гарантийный ремонт он имеет только при сохранности пломб на аппарате. Упаковывают радиотовары в заводскую упаковку и при необходимости обвязывают шпагатом. Мелкие радиотовары упаковывают в пакеты или заворачивают в бумагу.
	В процессе обслуживания покупателей продавцы-консультанты обязаны предложить покупателям дополнительные услуги (установку купленных радиотоваров на дому у покупателя, доставку их на дом и т.д.).
	Продавец музыкальных товаров должен знать основы музыкальной грамоты, уметь настроить инструмент и проиграть хотя бы самые несложные мелодии. Предлагая инструменты начинающему музыканту, нужно показать способы настройки, приемы игры и звучание инструмента.
	Музыкальные инструменты, продаваемые в футлярах, дополнительной упаковке не подлежат. Музыкальные инструменты, не имеющие индивидуальной фабричной упаковки, заворачивают в бумагу. Упаковывая гитары, балалайки, мандолины, вначале заворачивают гриф, а затем корпус.
	В процессе продажи игрушек продавец-консультант должен помочь покупателю выбрать игрушку или игру, которая была бы понятна и интересна ребенку определенного возраста.
	Задание 5. Обратите внимание на особенности продажи и обмена обуви п.30, 39-42, 44-46 (Правила продажи отдельных видов товаров).
	Для правильного подбора обуви необходимо определить размер стопы – длину и полноту. Размер обуви (номер) определяется длиной стопы, замеряют стопомером. Полноту обуви определяют сантиметровой лентой по обхвату в самой широкой части стопы (пучках).
	Продавцам надо знать соотношение размеров старой (штихмассовой) и новой (метрической) систем. Новый размер обуви соответствует длине стопы покупателя в сантиметрах и равняется 2/3 старого размера.
	Обувь подлежит примерке. И продавцу важно оказать помощь покупателю при примерке обуви. Продавец-консультант обязан порекомендовать покупателю примерить обе полупары и проверить правильность ее подбора по размеру и полноте. Перед примеркой продавец должен проверить, нет ли внутри обуви жестких складок, гвоздей, расправить жесткий задник, чтобы пятка ноги свободно входила внутрь, используя для примерки рожок. После этого помочь покупателю надеть обувь и предложить пройтись по коврику, порекомендовать покупателям встать и переместить тяжесть своего корпуса попеременно на одну или другую ногу. При этом следует учитывать, что чувство удобства обуви при кратковременной примерке может быть ложным, а в процессе носки обувь может оказаться тесной или чрезмерно свободной. При примерке необходимо обратить внимание, не упирается ли большой палец в носок, не слишком ли сильно сжимаются ноги в пальцах. Нельзя примерять обувь на босую ногу. Это – негигиенично. К проданной обуви продавец должен посоветовать сопутствующие товары (носки, шнурки, крем, щетку, вкладные стельки и др.) Целесообразно при примерке обуви использовать зеркала, чтобы покупатели могли определить ее вид на ноге.
	Выбранной покупателем обуви проверяют размер полупар (ставят на носки подошвами внутрь), осматривают их внешний вид, затем упаковывают в коробки или бумагу, вложив товарный чек, подтверждающий дату и место продажи.
Порядок работы

	Задание 1. Изучите инструкцию по охране труда для продавца непродовольственных товаров.
	Задание 2. Изучите правила и технику продажи галантерейных товаров.
		а) Изучите ассортимент галантерейных товаров.
		б) Изучите правила продажи галантерейных товаров.
		в) Изучите технику продажи и упаковки галантерейных товаров.
		г) Изучите и отработайте способы показа и завязывания галстуков.
	Задание 3. Изучите технику продажи парфюмерно-косметических товаров.
		а) Изучите ассортимент парфюмерно-косметических товаров.
		б) Изучите правила продажи парфюмерно-косметических товаров.
		в) Изучите технику продажи парфюмерно-косметических товаров.
		г) Изучите маркировку парфюмерно-косметических товаров.
	Задание 4. Изучите технику продажи культтоваров.
		а) Изучите ассортимент культтоваров.
		б) Изучите правила продажи культтоваров.
		в) Изучите технику продажи культтоваров.
		г) Изучите работу культтоваров в действии.
	Задание 5. Изучите технику продажи обуви.
		а) Изучите ассортимент обуви: виды, разновидности.
		б) Изучите детали обуви.
		в) Изучите методы крепления низа обуви.
		г) Изучите маркировку обуви.
Ответьте на вопросы:
1. В чем особенности продажи сумок?
2. В чем особенности продажи галстуков?
3. В чем особенности продажи текстильной галантереи?
4. В чем особенности продажи парфюмерно-косметических товаров?
5. В чем особенности продажи обувных товаров?
6. Как определить размер обуви?
Литература:
1. Справочник товароведа непродовольственных товаров т.3.
2. Товароведение и организация торговли непродовольственными товарами / под. Редакцией А.Н. Неверова 


Урок производственного обучения №8
Учебная экскурсия (выездное занятие)  на «Арзамасское оптово-розничное предприятие», филиал Нижегородского Облпотребсоюза

Цель: ознакомиться с торгово-технологическим процессом оптового торгового предприятия

Задание 1 Оформить отчет об экскурсии
Изучить устройство, планировку и содержание торгово-технологического процесса на товарном складе и ответить на следующие вопросы:
1. Каково наименование торгового предприятия и его организационно - правовая форма?
2. Какова зона его деятельности, количество работающих?
3. Определить специализацию склада и основные экономические показатели его деятельности.
4. Назвать основные источники поступления товаров на склад.
5. Дать оценку материально – технической базе склада (вид здания, планировка склада, его техническое оснащение) и эффективности его использования.
6. Назвать основные операции торгово–технологического процесса на данном складе.
7. Каковы особенности приемки товаров по количеству и качеству на данном складе?
8. Каковы применяемые на складе способы укладки товаров на хранение?
9. Обеспечен ли оптимальный режим хранения товаров на складе?
10. Какой метод оптовой продажи товаров применяется на данном складе?
11. Каково документальное оформление отпуска товаров со склада?
12. Дать оценку организации претензионной работе в оптовом торговом предприятии.

Литература:
1. Правила торговли
2. Закон «О защите прав потребителей»
3. Санитарные правила и нормы для предприятий продовольственной торговли
4. Товароведение и организация торговли продовольственными товарами / под. Редакцией А.М. Новикова
5. Л.А. Митина, Е.И. Науменко «Организация торговли продовольственными товарами»



Урок производственного обучения №9
Учебная экскурсия (выездное занятие) в магазин «Планета ремонта»

Цель: ознакомиться с торгово-технологическим процессом  розничного торгового предприятия
Задание 1 Оформить отчет об экскурсии
Изучить устройство, планировку и содержание торгово-технологического процесса в магазине и ответить на следующие вопросы:
1. Каково наименование торгового предприятия и его организационно - правовая форма?
2. Какова зона его деятельности, количество работающих?
3. Определить специализацию магазина и основные экономические показатели его деятельности.
4. Назвать основные источники поступления товаров в магазин.
5. Дать оценку материально – технической базе магазина (вид здания, планировка, его техническое оснащение) и эффективности его использования.
6. Назвать основные операции торгово–технологического процесса в магазине.
7. Каковы особенности приемки товаров по количеству и качеству в магазине?
8. Каковы применяемые в магазине способы укладки товаров на хранение?
9. Обеспечен ли оптимальный режим хранения товаров на складе?
10. Какой метод продажи товаров применяется в данном магазине?
11. Каково документальное оформление отпуска товаров в магазине?
12. Дать оценку организации претензионной работе в розничном торговом предприятии.
13. Опишите ассортимент продаваемых товаров
14. Какие методы формирования спроса и стимулирования сбыта применяются в магазине «Планета ремонта»?

Литература:
1. Правила торговли
2. Закон «О защите прав потребителей»
3. Санитарные правила и нормы для предприятий продовольственной торговли
4. О.В. Памбухчиянц «Технология розничной торговли» 


Урок производственного обучения №10
Дифференцированный зачет

	Вопросы для собеседования
1. Заказ товара. Приемка товаров по количеству
2. Приемка товаров по качеству
3. Правила работы предприятий розничной торговли. Решение ситуаций
4. Предреализационная подготовка продовольственных товаров  с учетом их особенностей
5. Предреализационная подготовка непродовольственных товаров с учетом  их особенностей
6. Техника продажи продовольственных товаров
7. Техника продажи непродовольственных товаров
8. Представить презентации:
– организация торгово-технологического процесса розничного торгового предприятия
–  организация торгово-технологического процесса оптового торгового предприятия









ПРИЛОЖЕНИЕ А
Инструкция о порядке приемки продукции производственно-технического назначения и товаров народного потребления по количеству П-6.
 Утверждена постановлением Госарбитража при Совете Министров СССР от 15 июня 1965 г. N П-6 (с изменениями, внесенными постановлениями Госарбитража СССР от 29 декабря 1973 г. N 81, от 14 ноября 1974 г. N 98, от 23 июля 1975 г. N 115) 
 1. Настоящая Инструкция применяется во всех случаях, когда стандартами, техническими условиями, Основными и Особыми условиями поставки или иными обязательными правилами не установлен другой порядок приемки продукции производственно-технического назначения и товаров народного потребления по количеству. 
 2. В целях сохранности продукции и товаров при поставках и создания условий для своевременной и правильной их приемки получателями объединение и его производственная единица, предприятие, организация-отправитель обязаны обеспечить: 
 а) строгое соблюдение установленных правил упаковки и затаривания продукции, маркировки и опломбирования отдельных мест; 
 б) точное определение количества отгруженной продукции (веса, количества мест: ящиков, связок, кип, пачек и т.п.); 
 в) при отгрузке продукции в упакованных или затаренных местах - вложение в каждое тарное место предусмотренное стандартами, техническими условиями, Особыми условиями поставки, иными обязательными правилами или договором документа (упаковочного ярлыка, кипной карты и т.п.), свидетельствующего о наименовании и количестве продукции, находящейся в данном тарном месте; 
 г) четкое и ясное оформление отгрузочных и расчетных документов, соответствие указанных в них данных о количестве продукции фактически отгружаемому количеству, своевременную отсылку этих документов получателю в установленном порядке; 
 д) строгое соблюдение действующих на транспорте правил сдачи грузов к перевозке, их погрузке и крепления; 
 е) систематическое осуществление контроля за работой лиц, занятых определением количества отгружаемой продукции и оформлением на нее отгрузочных и расчетных документов. 
 3. Предприятие-получатель обязано обеспечить приемку продукции по качеству в точном соответствии со стандартами, техническими условиями, Основными и Особыми условиями поставки, настоящей Инструкцией, иными обязательными правилами и договором. 
 4. При приемке груза от органов транспорта предприятие-получатель в соответствии с действующими на транспорте правилами перевозок грузов обязано проверить, обеспечена ли сохранность груза при перевозке, в частности: 
 а) проверить в надлежащих случаях наличие на транспортных средствах (вагоне, цистерне, барже, трюме судна, автофургоне и т.п.) или на контейнерах пломб отправителя или пункта отправления (станции, пристани, порта), исправность пломб, оттиски на них, состояние вагона, иных транспортных средств или контейнера, наличие защитной маркировки груза, а также исправность тары; 
 б) проверить соответствие наименования груза и транспортной маркировки на нем данным, указанным в транспортном документе, и потребовать от органов транспорта выдачи груза по количеству мест или весу во всех случаях, когда такая обязанность возложена на них правилами, действующими на транспорте, и другими нормативными актами. 
 В случае выдачи груза без проверки количества мест или веса получатель в порядке, установленном правилами оформления выдачи грузов, обязан потребовать от органов транспорта, чтобы на транспортном документе была сделана соответствующая отметка. 
 5. Во всех случаях, когда при приемке груза от органов транспорта устанавливаются повреждение или порча груза, несоответствие наименования и веса груза или количества мест данных, указанных в транспортном документе, а также во всех иных случаях, когда это предусмотрено правилами, действующими на транспорте, получатель обязан потребовать от органа транспорта составления коммерческого акта (отметки на товарно-транспортной накладной или составления акта - при доставке груза автомобильным транспортом). 
 При неправильном отказе органа транспорта от составления коммерческого акта получатель обязан в соответствии с действующими на транспорте правилами обжаловать этот отказ и произвести приемку продукции в порядке, предусмотренном настоящей Инструкцией. 
 6. Приемка продукции, поставляемой без тары, в открытой таре, а также приемка по весу брутто и количеству мест продукции, поставляемой в таре производится: 
 а) на складе получателя - при доставке продукции поставщиком; 
 б) на складе поставщика - при вывозе продукции получателем; 
 в) в месте вскрытия опломбированных или в месте разгрузки неопломбированных транспортных средств и контейнеров или на складе органа транспорта - при доставке и выдаче продукции органом железнодорожного, водного, воздушного или автомобильного транспорта. 
 При доставке поставщиком продукции в таре на склад получателя последний кроме проверки веса брутто и количества мест может потребовать вскрытия тары и проверки веса нетто и количества товарных единиц в каждом месте. 
 7. Приемка продукции, поступившей в исправной таре, по весу нетто и количеству товарных единиц в каждом месте производится, как правило, на складе конечного получателя. 
 Покупатели - базы сбытовых, снабженческих, заготовительных организаций, оптовых и розничных торговых предприятий, переотправляющие продукцию в таре или упаковке первоначального отправителя (изготовителя) должны производить приемку продукции по качеству внутритарных мест лишь в случаях, предусмотренных обязательными правилами или договором, а также при несоответствии фактического веса брутто весу брутто, указанному в сопроводительных документах. 
 Если продукция поступила в поврежденной таре, то приемка продукции по весу нетто и количеству товарных единиц в каждом тарном месте производится получателями в порядке, указанном в п. 6 настоящей Инструкции, т.е. там, где производится приемка продукции по весу брутто и количеству мест. 
 8. Установленный настоящей Инструкцией порядок приемки продукции, поставляемой в таре, применяется также при приемке обандероленных или опломбированных пачек (связок) в тех случаях, когда без нарушения целости бандероли или упаковки либо без снятия пломбы невозможно изъятие продукции из пачки (связки). 
 9. Приемка продукции производится в следующие сроки: 
 а) продукции, поступившей без тары, в открытой таре и в поврежденной таре, - в момент получения ее от поставщика или со склада органа транспорта либо в момент вскрытия опломбированных и разгрузки неопломбированных транспортных средств и контейнеров, но не позднее сроков, установленных для разгрузки их; 
 б) продукции, поступившей в исправной таре: 
 по весу брутто и количеству мест - в сроки, указанные в подп. "а" настоящего пункта; 
 по весу нетто и количеству товарных единиц в каждом месте - одновременно со вскрытием тары, но не позднее 10 дней, а по скоропортящейся продукции не позднее 24 часов с момента получения продукции - при доставке продукции поставщиком или при вывозе ее получателем со склада поставщика и с момента выдачи груза органом транспорта - во всех остальных случаях. 
 В районах Крайнего Севера, отдаленных районах и других районах досрочного завоза приемка продукции производственно-технического назначения производится не позднее 30 дней с момента поступления ее на склад получателя. В указанных районах приемка промышленных товаров народного потребления производится не позднее 60 дней, продовольственных товаров (за исключением скоропортящихся) - не позднее 40 дней, а скоропортящихся товаров - не позднее 48 часов с момента поступления их на склад получателя. 
 10. Приемка считается произведенной одновременно, если проверка количества продукции окончена в установленные сроки. 
 11. Приемка продукции производится лицами, уполномоченными на то руководителем или заместителем руководителя предприятия-получателя. Эти лица несут ответственность за строгое соблюдение правил приемки продукции. 
 Предприятие-получатель обязано: 
 а) создать для правильной и своевременной приемки продукции условия, при которых обеспечивалась бы сохранность и предотвращалась возможность образования недостач и хищения продукции; 
 б) обеспечить, чтобы лица, осуществляющие приемку продукции, хорошо знали настоящую Инструкцию, а также правила приемки продукции по количеству, установленные соответствующими стандартами, техническими условиями, Основными и Особыми условиями поставки, другими нормативными актами и договором поставки данной продукции; 
 в) обеспечить точное определение количества поступившей продукции (веса, количества мест: ящиков, мешков, связок, кип, пачек и т.п.); 
 г) систематически осуществлять контроль за работой лиц, на которых возложена приемка продукции по количеству, и предупреждать нарушения правил приемки продукции. 
 12. Приемка продукции по количеству производится по транспортным и сопроводительным документам (счету-фактуре, спецификации, описи, упаковочным ярлыкам и др.) отправителя (изготовителя). Отсутствие указанных документов или некоторых из них не приостанавливает приемки продукции. В этом случае составляется акт о фактическом наличии продукции и в акте указывается, какие документы отсутствуют. 
 При одновременном получении продукции в нескольких вагонах, контейнерах или автофургонах, стоимость которой оплачивается по одному расчетному документу, получатель обязан проверить количество поступившей продукции во всех вагонах, контейнерах или автофургонах, если обязательными для сторон правилами или договором не предусмотрена возможность частичной (выборочной) проверки. 
 В акте приемки должно быть указано количество поступившей продукции раздельно в каждом вагоне, контейнере или автофургоне. 
 13. Количество поступившей продукции при приемке ее должно определяться в тех же единицах измерения, которые указаны в сопроводительных документах. 
 Если в этих документах отправитель указал вес продукции и количество мест, то получатель при приемке продукции должен проверить ее вес и количество мест. 
 14. Проверка веса нетто производится в порядке, установленном стандартами, техническими условиями и иными обязательными для сторон правилами. 
 При невозможности перевески продукции без тары определение веса нетто производится путем проверки веса брутто в момент получения продукции и веса тары после освобождения ее из под продукции. Результаты проверки оформляются актами. 
 Акт о весе тары должен быть составлен не позднее 10 дней после ее освобождения, а о весе тары из-под влажной продукции - немедленно по освобождении тары из под продукции, если иные сроки не установлены Особыми условиями поставки или договором. В акте о результатах проверки веса тары указывается также вес нетто продукции, определенной путем вычитания из веса брутто веса тары. 
 Определение веса нетто путем вычета веса тары из веса брутто по данным, указанным в сопроводительных и в транспортных документах, без проверки фактического веса брутто и веса тары не допускается. 
 Проверка веса тары во всех остальных случаях производится с проверкой веса нетто. 
 15. Выборочная (частичная) проверка количества продукции с распространением результатов проверки какой-либо части продукции на всю партию допускается, когда это предусмотрено стандартами, техническими условиями, Особыми условиями, иными обязательными правилами или договором. 
 16. Если при приемке продукции будет обнаружена недостача, то получатель обязан приостановить дальнейшую приемку, обеспечить сохранность продукции, а также принять меры к предотвращению ее смешения с другой однородной продукцией. 
 О выявленной недостаче продукции составляется акт за подписями лиц, производивших приемку продукции. 
 В случае, когда при приемке продукции выявлено несоответствие веса брутто, отдельных мест весу, указанному в транспортных или сопроводительных документах либо на трафарете, получатель не должен производить вскрытия тары и упаковки. 
 Если при правильности веса брутто недостача продукции устанавливается при проверке веса нетто или количества товарных единиц в отдельных местах, то получатель обязан приостановить приемку остальных мест, сохранить и предъявить представителю, вызванному для участия в дальнейшей приемке (пп. 17 и 18 настоящей Инструкции), тару и упаковку вскрытых мест и продукцию, находившуюся внутри этих мест. 
 17. Одновременно с приостановлением приемки получатель обязан вызвать для участия в продолжении приемки продукции и составлении двустороннего акта представителя одногороднего отправителя, а если продукция получена в оригинальной упаковке либо в ненарушенной таре изготовителя, не являющегося отправителем, представителя одногороднего изготовителя. Представитель иногороднего отправителя (изготовителя) вызывается в случаях, предусмотренных в Основных и Особых условиях поставки, иных обязательных правилах или договоре. В этих случаях иногородний отправитель (изготовитель) обязан не позднее чем на следующий день после получения вызова получателя сообщить телеграммой или телефонограммой, будет ли им направлен представитель для участия в проверке количества продукции. Неполучение ответа на вызов в указанный срок дает право получателю осуществить приемку продукции до истечения установленного срока для явки представителя отправителя (изготовителя). 
 Представитель одногороднего отправителя (изготовителя) обязан явиться не позднее чем в 3-дневный срок после получения вызова, не считая времени, необходимого для проезда, если другой срок не предусмотрен в Основных и Особых условиях поставки, иных обязательных правилах или в договоре. 
 Представитель отправителя (изготовителя) должен иметь удостоверение на право участия в приемке продукции у получателя. 
 Отправитель (изготовитель) может уполномочить на участие в приемке продукции предприятие, находящееся в месте получения продукции. В этом случае удостоверение представителю выдается предприятием, выделившим его. В удостоверении должна быть сделана ссылка на документ, которым отправитель уполномочил данное предприятие участвовать в приемке продукции. 
 17а. Уведомление о вызове представителя отправителя (изготовителя) должно быть отправлено (передано) ему по телеграфу (телефону) не позднее 24 часов, а в отношении скоропортящейся продукции - немедленно после обнаружения недостачи, если иные сроки не установлены Основными и Особыми условиями поставки, другими обязательными для сторон правилами или договором. 
 В уведомлении должно быть указано: 
 а) наименование продукции, дата и номер счета-фактуры или номер транспортного документа, если к моменту вызова счет не получен; 
 б) количество недостающей продукции и характер недостачи (количество отдельных мест, внутритарная недостача, недостача в поврежденной таре и т.п.); 
 в) состояние пломб; 
 г) стоимость недостающей продукции; 
 д) время, на которое назначена приемка продукции по количеству. 
 18. При неявке представителя отправителя (изготовителя) по вызову получателя, а также в случаях, когда вызов представителя иногороднего отправителя (изготовителя) не является обязательным, приемка продукции по количеству и составление акта о недостаче производится: 
 а) с участием представителя другого предприятия (организации), выделенного руководителем или заместителем руководителя этого предприятия (организации), либо 
 б) с участием представителя общественности предприятия-получателя, назначенного руководителем или заместителем руководителя предприятия из числа лиц, утвержденных решением заводского, фабричного или местного комитета профсоюза этого предприятия, либо 
 в) односторонне предприятием-получателем, если отправитель (изготовитель) дал согласие на одностороннюю приемку продукции. 
 19. Руководители или заместители руководителей предприятий и организаций по просьбе предприятий-получателей выделяют им представителей для участия в приемке продукции по количеству. 
 20. В качестве представителей для участия в приемке продукции должны выделяться лица, компетентные в вопросах определения количества подлежащей приемке продукции. 
 Материально ответственные и подчиненные им лица, а также лица, связанные с учетом, хранением, приемкой и отпуском материальных ценностей, в качестве представителей общественности предприятия получателя выделяться не должны. В частности, не могут выделяться в качестве представителей общественности предприятия-получателя руководители предприятий и их заместители (и в тех случаях, когда они не являются материально ответственными лицами), работники отдела технического контроля, бухгалтеры, товароведы, связанные с учетом, хранением, отпуском и приемкой материальных ценностей, работники юридической службы этих предприятий, претензионисты. 
 Представитель общественности предприятия-получателя или представитель другого предприятия может участвовать в приемке продукции у данного предприятия-получателя не более двух раз в месяц. 
 Срок полномочий представителей общественности предприятия-получателя, выделенных фабричным, заводским, местным комитетом профсоюза для приемки продукции по количеству, может быть установлен на срок полномочий данного комитета профсоюза. 
 21. Представителю, выделенному для участия в приемке продукции по количеству, выдается надлежаще оформленное и заверенное печатью предприятия разовое удостоверение за подписью руководителя предприятия (организации) или его заместителя. 
 В удостоверении на право участия в приемке продукции по количеству должно быть указано: 
 дата выдачи удостоверения и его номер; 
 фамилия, имя и отчество, место работы и должность лица, которому выдано удостоверение; 
 на участие в приемке какой именно продукции уполномочен представитель. 
 Если для участия в приемке продукции выделяется представитель общественности (п. 18 "б" настоящей Инструкции), то в удостоверении указывается также дата и номер решения заводского, фабричного или местного комитета, которым предприятию выделен данный представитель. 
 Удостоверение выдается на право участия в приемке конкретной партии продукции. Выдача удостоверения на какой-либо период (декаду, месяц и др.) не допускается. 
 Для приемки продукции в выходные или праздничные дни удостоверение может быть выдано в последний предвыходной или предпраздничный день на каждый день в отдельности без указания конкретной партии продукции. 
 Удостоверение, выданное с нарушением правил настоящей Инструкции, является недействительным. 
 22. Лица, которые привлекаются предприятием-получателем для участия в приемке продукции, должны быть ознакомлены с настоящей Инструкцией. Они обязаны строго соблюдать требования этой Инструкции и принимать все зависящие от них меры к выявлению причин и места возникновения недостачи продукции. 
 23. Лица, осуществляющие приемку продукции по количеству, вправе удостоверять своей подписью только те факты, которые были установлены с их участием. Запись в акте данных, не установленных непосредственно участниками приемки, запрещается. 
 За подписание акта о приемке продукции по количеству, содержащего не соответствующие действительности данные, лица, принимавшие участие в приемке продукции по количеству, несут установленную законом ответственность. 
 Представители других предприятий организаций, выделенные для участия в приемке продукции, не в праве получать у предприятия-получателя вознаграждение за участие в приемке продукции. 
 24. Приемка продукции, как правило, должна вестись без перерыва. Если в связи с длительностью проверки или по каким-нибудь другим уважительным причинам работа по приемке была прервана, получатель обязан обеспечить сохранность продукции и возможность быстрейшего окончания приемки ее. 
 О перерыве в работе по приемке продукции, его причинах и условиях хранения продукции во время перерыва делается запись в акте, составленном в соответствии с п. 25 настоящей Инструкции. 
 25. Если при приемке продукции с участием представителя, указанного в п. 17 или 18 настоящей Инструкции, будет выявлена недостача продукции против данных, указанных в транспортных и сопроводительных документах (счете-фактуре, спецификации, описи, в упаковочных ярлыках и др.), то результаты приемки продукции по количеству оформляются актом. Акт должен быть составлен в тот же день, когда недостача выявлена. 
 В акте о недостаче продукции должно быть указано: 
 а) наименование получателя, составившего акт, и его адрес; 
 б) дата и номер акта, место приемки продукции и составления акта, время начала и окончания приемки продукции, в случаях, когда приемка продукции произведена с нарушением установленного срока, - причины несвоевременности приемки, время их возникновения и устранения; 
 в) фамилия, имя и отчество лиц, принимавших участие в приемке продукции по количеству и в составлении акта, место их работы, занимаемые ими должности, дата и номер документа о полномочиях представителя на участие в приемке продукции, а также указание о том, что эти лица ознакомлены с правилами приемки продукции по количеству; 
 г) наименование и адреса отправителя (изготовителя) и поставщика; 
 д) дата и номер телефонограммы или телеграммы о вызове представителя отправителя (изготовителя); 
 е) дата и номер счета-фактуры и транспортной накладной (коносамента); 
 ж) дата отправки продукции со станции (пристани, порта) отправления или со склада отправителя; 
 з) дата прибытия продукции на станцию (пристань, порт) назначения, время выдачи груза органом транспорта, время вскрытия вагона, контейнера, автофургона и других опломбированных транспортных средств, время доставки продукции на склад получателя; 
 и) номер и дата коммерческого акта (акта, выданного органом автомобильного транспорта), если такой акт был составлен при получении продукции от органа транспорта; 
 к) условия хранения продукции на складе получателя до приемки ее, а также сведения о том, что определение количества продукции производилось на исправных весах или другими измерительными приборами, проверенными в установленном порядке; 
 л) состояние тары и упаковки в момент осмотра продукции, содержание наружной маркировки тары и другие данные, на основании которых можно сделать вывод о том, в чьей упаковке предъявлена продукция - отправителя или изготовителя, дата вскрытия тары; 
 м) при выборочной проверке продукции - порядок отбора продукции для выборочной проверки с указанием оснований выборочной проверки (стандарт, технические условия, Особые условия поставки, договор и т.п.); 
 н) за чьим весом или пломбами (отправителя или органа транспорта) отгружена продукция; исправность пломб и содержание оттисков в соответствии с действующими на транспорте правилами: общий вес продукции - фактический и по документам; вес каждого места, в котором обнаружена недостача, - фактический и по трафарету на таре (упаковке); 
 о) транспортная и отправительская маркировка мест (по документам и фактически), наличие или отсутствие упаковочных ярлыков, пломб на отдельных местах; 
 п) каким способом определено количество недостающей продукции (взвешиванием, счетом мест, обмером и т.п.), могла ли вместиться недостающая продукция в тарное место, в вагон, контейнер и т.п.; 
 р) другие данные, которые, по мнению лиц, участвующих в приемке, необходимо указать в акте для подтверждения недостачи; 
 с) точное количество недостающей продукции и стоимость ее; 
 т) заключение о причинах и месте образования недостачи. 
 Если при приемке продукции одновременно будут выявлены не только недостача, но и излишки ее против транспортных и сопроводительных документов отправителя (изготовителя), то в акте должны быть указаны точные данные об этих излишках. 
 Акт должен быть подписан всеми лицами, участвовавшими в приемке продукции по качеству. Лицо, несогласное с содержанием акта, обязано подписать акт с оговоркой о несогласии и изложить свое мнение. 
 В акте перед подписью лиц, участвовавших в приемке, должно быть указано, что эти лица предупреждены о том, что они несут ответственность за подписание акта, содержащего данные, не соответствующие действительности. 
 26. Акт приемки продукции утверждается руководителем или заместителем руководителя предприятия-получателя не позднее чем на следующий день после составления акта. 
 В тех случаях, когда приемка производилась в выходной или праздничный день, акт приемки должен быть утвержден руководителем предприятия-получателя или его заместителем в первый рабочий день после выходного или праздничного дня. 
 В случаях, когда по результатам приемки выявляются факты злоупотреблений или хищений продукции, руководитель или заместитель руководителя предприятия-получателя обязан немедленно сообщить об этом органам охраны общественного порядка или прокуратуры и направить им соответствующие документы. 
 27. К акту приемки, которым устанавливается недостача продукции, должны быть приложены: 
 а) копии сопроводительных документов или сличительной ведомости, т.е. ведомости сверки фактического наличия продукции с данными, указанными в документах отправителя (изготовителя); 
 б) упаковочные ярлыки (кипные карты и т.п.), вложенные в каждое тарное место; 
 в) квитанция станции (пристани, порта) назначения о проверке веса груза, если такая проверка проводилась; 
 г) пломбы от тарных мест в которых обнаружена недостача; 
 д) подлинный транспортный документ (накладная, коносамент), а в случае предъявления получателем органу транспорта претензии, связанной с этим документом, - его копия; 
 е) документ, удостоверяющий полномочия представителя, выделенного для участия в приемке; 
 ж) акт, составленный в соответствии с п. 16 настоящей Инструкции; 
 з) документ, содержащий данные отвесов и обмера, если количество продукции определялось путем взвешивания или обмера; 
 и) другие документы, могущие свидетельствовать о причинах возникновения недостачи (анализы на влажность продукции, имеющей соответствующие допуски на влажность, сведения о льдоснабжении, коммерческие акты и др.); 
 к) к акту приемки скоропортящейся продукции - ведомость подачи и уборки вагонов, памятка приемосдатчика при выгрузке груза средствами грузополучателей в местах общего пользования. 
 28. Акты приемки продукции по количеству регистрируются и хранятся в порядке, установленном на предприятии-получателе. 
 29. Претензия в связи с недостачей продукции предъявляется отправителю (поставщику) в установленный срок. При выявлении излишков принятой продукции получатель незамедлительно сообщает об этом отправителю (поставщику). 
 При недостаче продукции, полученной в оригинальной упаковке либо в ненарушенной таре изготовителя, претензия и обосновывающие ее документы должны направляться также изготовителю продукции. Если изготовитель или его местонахождение получателю неизвестны, претензия в двух экземплярах посылается отправителю (поставщику), который немедленно после ее получения обязан направить один экземпляр претензии изготовителю, известив об этом получателя. 
 К претензии о недостаче продукции должен быть приложен акт о недостаче с приложениями, указанными в п. 27 настоящей Инструкции, если их нет у отправителя (изготовителя, поставщика). 
 30. По получении претензии о недостаче продукции руководитель или заместитель руководителя предприятия-отправителя (изготовителя) назначает служебную проверку по материалам претензии. 
 Материалы проверки рассматриваются и утверждаются руководителем или заместителем руководителя предприятия-отправителя (изготовителя). 
 В случаях, когда по результатам проверки выявляются факты злоупотреблений или хищений продукции, руководитель предприятия-отправителя обязан немедленно сообщить об этом органам охраны общественного порядка или прокуратуры и направить им соответствующие документы. 
 31. О результатах рассмотрения претензии отправитель (изготовитель, поставщик) сообщает получателю в установленный срок. 
 32. При отправке покупателем продукции без вскрытия тары или упаковки первоначального отправителя (изготовителя) с последнего не снимается ответственность за недостачу продукции, если недостача образовалась не по вине покупателя, переотправившего продукцию. 
 Покупатель, отгрузивший продукцию без вскрытия тары первоначального отправителя (изготовителя), при отказе в удовлетворении претензии, предъявленной в связи с недостачей продукции, кроме мотивов отказа должен сообщить дату получения им этой продукции, а также дату и номер счета отправителя (изготовителя). 
 33. Если по действующему законодательству имеются основания для возложения ответственности за недостачу груза на органы транспорта, получатель обязан в установленном порядке предъявить претензию соответствующему органу транспорта. 
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