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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.
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	№
темы
	Наименование темы
программы
	Виды работ (упражнений)
	Затраченное время, час

	Раздел 01.1
Организация коммерческой работы по закупкам

	1
	Тема 01.1.1
Установление 
коммерческих связей
	Содержание:
Расчет эффективности организации прямых договорных связей с предприятиями-изготовителями.
Ознакомление с порядком составления оферты и коммерческого запроса
Разработка проекта договора поставки 
Решение ситуаций по расчету суммы  и составлению претензий
	6

	Тема 01.2
Организация и технология складских операций

	2
	Тема 01.2.1
Приемка товаров 
по количеству
	Содержание:
Формирование заказа.
Изучение основных положений  «Инструкции о порядке приемки продукции производственно-технического назначения и товаров народного потребления по количеству». 
Документальное оформление результатов приемки товаров.
	6

	3
	Тема 01.2.2
Приемка товаров 
по  качеству
	Содержание:
Составление претензий поставщику на поставку некомплектной продукции, с отклонениями по количеству
Изучение основных положений  «Инструкции о порядке приемки продукции производственно-технического назначения и товаров народного потребления по качеству». 
Документальное оформление результатов приемки товаров. 
Составление претензий поставщику на поставку некачественной продукции.
	6

	Раздел 01.3
Правила розничной торговли и продажи отдельных видов товаров

	4
	Тема 01.3.1
Изучение Правил торговли и
Правил продажи отдельных видов товаров
	Содержание:
Изучение и анализ «Примерных правил работы предприятий розничной торговли».
Решение ситуационных задач
Изучение и анализ «Правил продажи отдельных видов товаров».
Решение ситуационных задач
	6

	Тема 01.4
Выполнение технологических операций по подготовке товаров к продаже, 
их выкладке и реализации

	5
	Тема 01.4.1
Выполнение технологических операций по подготовке продовольственных товаров к продаже
	Содержание:
Предреализационная подготовка продовольственных товаров  с учетом их особенностей
	6

	6
	Тема 01.4.2
Выполнение технологических операций по подготовке непродовольственных товаров к продаже
	Содержание:
Предреализационная подготовка непродовольственных товаров  с учетом их особенностей
	6

	7
	Тема 01.4.3
Выполнение технологических операций по выкладке продовольственных товаров
	Содержание:
Изучение правил размещения и выкладки продтоваров в торговом зале
Решение торговых ситуаций
	6

	8
	Тема 01.4.4
Выполнение технологических операций по выкладке непродовольственных товаров
	Содержание:
Изучение правил размещения и выкладки непродтоваров в торговом зале
Решение торговых ситуаций
	6

	9
	Тема 01.4.5
Выполнение технологических операций по реализации продовольственных товаров
	Содержание:
Изучение методов продажи продовольственных товаров: 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:
	6

	10
	Тема 01.4.6
Выполнение технологических операций по реализации непродовольственных товаров
	Содержание:
Изучение методов продажи непродовольственных товаров: 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:
	6

	11
	Тема 01.4.7
Оценка качества торгового
обслуживания покупателей
	Содержание:
Анализ жалоб, претензий, замечаний, предложений
Анализ различных показателей работы персонала
Совещания по качеству обслуживания клиентов
Опрос клиентов, анкетирование.
Оценка качества торгового обслуживания методом «Тайный покупатель»
	6

	12
	Дифференцированный зачет
	Защита и сдача отчета по практике
	6

	Итого
	72


	Руководитель учебной практики
	О.Л. Рыпина,

	
	


Старший мастер
_________________ А.А. Забавин
«____»___________20__г.
Раздел 1 
ОРГАНИЗАЦИЯ КОММЕРЧЕСКОЙ РАБОТЫ ПО ЗАКУПКАМ
Тема 01.1.1
Установление коммерческих связей

Цель занятия:
Изучить типовые договоры купли-продажи и поставки товаров в коммерческом предприятии; закрепление полученных знаний по теме и приобретение навыков оценки действий сторон коммерческого договора на основе законодательства.
Обеспечение: рабочая тетрадь, раздаточный материал, таблицы, Гражданский кодекс Российской Федерации.
Квалификационные требования
Студенты должны  
знать: процедуры заключения договора, требования законодательства для признания наличия договора, требование к существенным условиям договора.
уметь: применять нормы права для оценки действий сторон коммерческого договора в процессе его заключения и исполнения.
Методические рекомендации:
ОСНОВНЫЕ ТИПЫ ДОГОВОРОВ
I. Изучите ГК РФ  и выполните задания. 
1. Составьте схему заключения договора. Дайте характеристику этапов заключения договоров (часть 1 гл.28)
2. Дайте определение договора купли-продажи.  (часть 2 п. 1 ст. 454).
3. Сформулируйте понятие «существенное условие» договора купли продажи (п. 1 ст. 432)
4. Перечислите существенные условия договора купли-продажи (п. 1 ст. 432)
5. Дайте характеристику основных видов договоров купли-продажи: договор розничной купли-продажи, договор поставки, договор контрактации (часть 2 глава 30)
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7. Перечислите виды недействительности договоров купли-продажи. (Часть 1 гл.1 § 2)
8. При каких условиях предусматривается двусторонняя реституция? (п. 2 ст. 167)
9. Определите вид договора (Приложение №1)
10. Какую ошибку допустили при заключении договора ИП Давыдкин М.М. и ЗАО «Оваль» (Приложение №1)?
II. Составьте письмо-предложение (оферту) на заключение договора купли-продажи (товара по выбору студента) от имени покупателя, используя следующие данные.  
ООО «Атлант»  необходимо приобрести партию бумаги ксероксной «Снегурочка» в количестве 10000 пачек по цене 110 руб. (в т.ч. НДС 18%) за одну пачку в срок до 01 мая текущего года. В качестве поставщика было выбрано АО «Пирамида». Директор АО «Пирамида» А.С.Бугров, ООО «Атлант» Д.Н. Кочкин Оба предприятия действуют на основании Устава.
Используйте приложение № 2
III. Используя приложение №, оформите договор купли-продажи по следующим данным:
АО «Пирамида» реализует ООО «Атлант» партию бумаги ксероксной «Снегурочка» в количестве 10000 пачек. Цена одной пачки составляет 110 руб. в т.ч. НДС 20%. 
Расчет осуществляется следующим образом: 40% в виде авансового платежа, а остальное не позднее семи дней после поставки продукции.
Форма оплаты – платежное поручение.
Директор АО «Пирамида» А.С.Бугров, ООО «Атлант» Д.Н. Кочкин Оба предприятия действуют на основании Устава.
В разделе 4 «Ответственность сторон» укажите пункт следующего характера: «В случае нарушения покупателем срока платежа будет начисляться пени в размере 2% за каждый день просрочки».
Юридический адрес: АО «Пирамида»: г. Самара, ул. Черемушкинская 17/1, ИНН 1598415, р/с № 12345678900000000126 в «ИнкомБанке» г.Самара.
Юридический адрес: ООО «Атлант»: г. Самара ул. Союзная 25, ИНН 169847511, р/с 21365478900000000158 в «Триумф - Банке» г. Самара.
IV. Составьте гарантийное письмо № 589 по следующим данным:
ООО «Миг» гарантирует ЗАО «Восторг» отгрузку аккумуляторных батарей на сумму 324000 (Триста двадцать четыре тысячи) рублей 00 копеек в течение 2-х недель с момента поступления денежных средств на расчетный счет.
Адрес ООО «Миг»: г. Москва ул. Садовая 36, тел. 237-87-87. Директор ООО «Миг» М.К.Максимов. Используйте приложение №3.
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Приложение №1
ДОГОВОР

г. Москва
« »__________20
Индивидуальный предприниматель Давыдкин Михаил Михайлович, именуемый в дальнейшем «ПОСТАВЩИК», действующий на основании свидетельства, с одной стороны и ЗАО «Оваль», именуемый в дальнейшем «ПОКУПАТЕЛЬ», в лице генерального директора Бендер О.И., действующего на основании Устава заключили Договор о нижеследующем:
1. СДАЧА-ПРИЕМКА ТОВАРА.
1.1. Приемка товара по качеству и количеству производится в соответствии с инструкциями П- 6 и П-7.
1.2. Продукция по своему качеству должна соответствовать стандартам, действующим на территории России и подтверждаться сертификатами соответствия.
1.3. Отгружаемые изделия должны иметь индивидуальную упаковку и товарный ярлык, указывающий артикул, размер изделия, состав ткани и знаки по уходу за изделием.
1.4. Проверка товара по качеству и количеству осуществляется в момент его получения.
1.5. После приемки-передачи товара и оформления приемо-передаточных документов претензии по количеству и качеству не принимаются.
1.6. Если ПОКУПАТЕЛЮ будет передан товар ненадлежащего качества, он вправе по своему выбору потребовать от ПОСТАВЩИКА:
· соразмерного уменьшения покупной цены некачественного товара;
· возврата товара ПОСТАВЩИКУ.
1.7. Допускается возврат нереализованного товара в размере не более 10% от суммы последней накладной в течение 1-го месяца после отгрузки товара со склада ПОСТАВЩИКА.
1.8. Возвращаемый товар должен иметь первоначальный вид, включая оригинальную упаковку ПОСТАВЩИКА.
2. ПОРЯДОК РАСЧЕТОВ.
2.1. Товар передается ПОКУПАТЕЛЮ после оплаты 100% от суммы счета (счета-фактуры), выставленного ПОСТАВЩИКОМ.
2.2. Днем оплаты за товар считается день поступления денег на расчетный счет (в кассу) ПОСТАВЩИКА.
2.3. Форма оплаты любая: наличная и безналичная.
2.4. В случае несвоевременной оплаты товара (полной или частичной) ПОКУПАТЕЛЬ уплачивает ПОСТАВЩИКУ пени в размере 2% от суммы задолженности за каждый день просрочки.
2.5. Транспортные расходы по доставке товара оплачивает ПОКУПАТЕЛЬ.
2.6. Стоимость доставки по г. Москве составляет от 500 рублей, по Московской области - от 1000 рублей.
2.7. При отправке в регионы, доставка до Транспортной компании осуществляется силами ПРОДАВЦА.
3. СРОК ДЕЙСТВИЯ ДОГОВОРА.
3.1. Настоящий Договор заключен до «31 » декабря 2016 г. и вступает в силу с момента его подписания.
3.2. Все изменения и дополнения к настоящему Договору действительны лишь в том случае, если они совершены в письменной форме (в том числе по факсимильной связи) и подписаны уполномоченными представителями обеих сторон. После подписания они становятся неотъемлемой частью настоящего Договора.
3.3. Договор может быть аннулирован по решению любой из сторон с обязательным уведомлением при этом другой стороны за 1 месяц. Это не освобождает стороны от ответственности за выполнение обязательств по подписанным документам в рамках этого Договора.
3.4. Настоящий Договор считается законченным после выполнения взаимных обязательств и всех взаиморасчетов между сторонами.
4. ФОРС-МАЖОР.
4.1. Сторона, для которой создалась невозможность исполнения обязательств по настоящему Договору вследствие обстоятельств непреодолимой силы (форс-мажорных обстоятельств), таких как наводнение, землетрясение, забастовка и прочее, должна в течение 2-х дней в письменной форме известить другую сторону, как о наступлении, так и о прекращении действия этих обстоятельств.
4.2. Извещение должно содержать данные о характере обстоятельств, а также официальные документы, удостоверяющие наличие этих обстоятельств и, по возможности, дающие оценку их влияния на возможность исполнения стороной своих обязательств по настоящему Договору.
4.3. Не уведомление или несвоевременное уведомление о наступлении или прекращении форс-мажорных обстоятельств лишает сторону права ссылаться на них.
5. ОТВЕТСТВЕННОСТЬ СТОРОН.
1.1. За нарушение условий настоящего Договора стороны несут ответственность, предусмотренную Договором и действующим законодательством РФ.
1.2. Стороны обязуются предъявить свои уставные документы, лицензии, разрешения и прочие документы по просьбе другой стороны, если это необходимо для исполнения данной стороной своих обязательств по настоящему Договору.
6. ПРОЧИЕ УСЛОВИЯ.
1.1. Настоящий Договор составлен в двух подлинных экземплярах для каждой из сторон, имеющих одинаковую юридическую силу.
1.2. Стороны обязуются при исполнении Настоящего Договора не сводить сотрудничество к соблюдению только содержащихся в Договоре требований, поддерживать деловые контакты и принимать все необходимые меры для обеспечения эффективности и развития их коммерческих связей.
1.3. Все споры по настоящему Договору должны быть решены путем взаимных переговоров. А в случае не достижения согласия, подлежат рассмотрению в Арбитражном суде.
2. РЕКВИЗИТЫ И ПОДПИСИ СТОРОН.
	ПРОДАВЕЦ:
	ПОКУПАТЕЛЬ:

	ИП Давыдкин Михаил Михайлович
	ЗАО «Оваль»

	ИНН 772006366721
	ИНН 111111111111

	Р/с 40802810238120100575
	р/с 222222222222222222

	В Лефортовском ОСБ 6901/1720 Сбербанка России г.Москвы,
	в Банке «Рога и копыта» г. Бобруйск,

	БИК 044525225
	БИК 333333333

	Кор/сч 30101810400000000225
	Кор/с 44444444444444444

	ИП Давыдкин М.М.
	Генеральный директор Бендер О.И.

	М.П.
	М.П.


Приложение №2
Образец оферты
ООО «Алая Роза»  






Юридический адрес: г. Москва, ул. Строителей, д. 6, оф. 19; телефон: 123-45-45 факс: 123-45-46
Исх. № 916-К
«18» июня 2009 г.
                                                                                                           Коммерческому директору
                                                                                                     ООО «Цветущие Сады»
                                                                                                г-ну Яблочкову А.А.
                                                                                   123123, г. Москва,
                                                                                                         ул. Тверская-Ямская, д. 55

Предложение заключить договор поставки
(оферта)
Уважаемый Александр Александрович!
Узнав из рекламных каталогов выставки «Цветы для Москвы – 2009» о выведенных новых сортах роз «Алая Заря» и «Красная Москва», которые производит Ваша фирма, наша организация предлагает Вам заключить договор на поставку этой продукции в наш адрес.
Мы готовы приобрести Вашу продукцию на следующих условиях:
1. Количество саженцев: «Алая Заря» - 2000 штук, «Красная Москва» - 3000 штук.
2. Качество продукции должно быть высоким: стойкий зеленый лист, увлажненные и обложенные почвой корни, защищенные от внешних воздействий ящики.
3. Цена поставки: 35 рублей за единицу.
4. Порядок расчетов: предоплата на Ваш расчетный счет в течение трех дней с момента акцепта.
5. Срок поставки: не позднее 10 июля 2009 г.
6. Условия поставки: доставка в адрес покупателя силами и за счет поставщика.
Надеемся на успешное сотрудничество,
Директор ООО «Алая Роза»                                                                           Бутончиков С.В.
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------Приложение №3
Договор
купли-продажи ______________________________________
                                                                 наименование продукции
гор. (пос.)__________________                                                        "____"____________20__г.
____________________________________________________________________________
наименование предприятия, организации
именуемое в дальнейшем "Продавец", в лице _________________________ действующего на основании                                                                                                                                     
                                                                                                                       должность, фамилия, имя, отчество
___________, с одной стороны, и ___________________________________,  именуемое в дальнейшем
 устава, положения                                                                       наименование предприятия, организации
"Покупатель", в лице_______________________ действующего на основании _________________,
                                      должность, фамилия, имя, отчество                                                                                      устава, положения
с другой стороны, заключили настоящий договор о нижеследующем:
I. Предмет договора
1.1. Товар принадлежит продавцу на праве собственности, не заложен, не арестован, не является предметом исков третьих лиц.
     Продавец   обязуется   передать   в   собственность  Покупателя,  а Покупатель обязуется принять и оплатить следующую продукцию: _____________________________ в количестве ___________________
                                                                                          наименование, ед. измерения, предприятие-изготовитель
1.2. Качество  и  комплектность передаваемой продукции должны соответствовать
____________________________________________________________________________
указываются стандарты, ТУ, и др. документы
II. Порядок передачи продукции
2.1. Срок передачи продукции устанавливается __________________________________.
2.2. Продавец_________________________ право на досрочную передачу  продукции.
                                                 имеет/не имеет
2.3. Местонахождение продукции______________________________________________.
2.4. Отгрузка продукции производится___________________________________________.
                                                                                                указывается способ отгрузки или выборки продукции Покупателем
2.5. Продукция передается в таре и упаковке, соответствующей______________________.
                                                                                                                     указывается номер стандарта, ТУ
2.6. Дополнительные условия___________________________________________________.
III. Цена, порядок расчетов
3.1. Цена за единицу продукции составляет_______________________________________.
Стоимость всего количества продукции составляет________________________________.
3.2. Порядок расчетов_________________________________________________________.
3.3. Срок оплаты продукции____________________________________________________.
3.4. Покупатель представляет Продавцу  следующие  документы,  подтверждающие его платежеспособность __________________________________________________________.
3.5. Продавец представляет Покупателю  следующие  документы,  подтверждающие наличие продукции и отсутствие прав на эту продукцию у других лиц ________________.
IV. Ответственность сторон
4.1. За отсрочку передачи продукции, передачу меньшего, чем предусмотрено договором,  или просрочку выборки продукции виновная сторона уплачивает  потерпевшей  стороне неустойку в размере суммы непереданной (невыбранной) продукции.
4.2. За неосновательный отказ или уклонение от оплаты продукции Покупатель уплачивает Продавцу штраф в размере ________  процентов  суммы, от уплаты которой он отказался или уклонился.
4.3. При несвоевременной  оплате  продукции  Покупатель  уплачивает Продавцу Пеню  в  размере  _____________-  процентов суммы просроченного платежа за каждый день просрочки.
4.4. Уплата неустойки (штрафа,  пени) и возмещение убытков,  причиненных ненадлежащим исполнением обязательства, не освобождает стороны от исполнения обязательства в натуре.
V. Заключительные положения
5.1. Споры,  возникающие в связи с исполнением настоящего договора, разрешаются арбитражным судом.
5.2. Изменение, дополнение или прекращение настоящего договора осуществляется по письменному соглашению сторон.
5.3. Адреса и реквизиты сторон:
	     Продавец                             
	
	Покупатель

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	М.П.
	
	М.П.


-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Приложение №4
Наименование организации                                                                  Реквизиты  «Адресата» 
отправителя
Справочные данные 
организации-отправителя
Исх. № от ________________
Текст письма. Письма – приглашения начинаются со слов «Уважаемый ...........! »
Текст гарантийного письма начинается со слов «Настоящим гарантируем ……..…»
Должность отправителя                                                                                     И. О. Фамилия
ТЕМА 01.2 
ОРГАНИЗАЦИЯ И ТЕХНОЛОГИЯ СКЛАДСКИХ ОПЕРАЦИЙ
Тема 01.2.1
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.
Задание 4 
В соответствии с заключенным договором поставки Торговый дом "Ковры" (г. Москва) поставил ООО "Торговая компания "Сапфир" (г. Белгород) партию ткани декоративной и напольного покрытия в кипах импортного производства.
Груз доставлен автомобилем на склад № 7 промтоварной базы ООО "Торговая компания «Сапфир» 3 февраля 2017 г.
Груз прибыл в ненарушенной упаковке предприятия-изготовителя и принят от водителя автомобиля по количеству кип, указанному в транспортной накладной.
При приемке товаров по количеству работниками склада в тот же день, 3 февраля, в кипе под № 460243 была обнаружена недостача 20 кв. м напольного покрытия артикула "Ява".
Работники склада приостановили приёмку, составили акт об обнаружении недостачи и доложили руководству базы. Полученные товары разместили отдельно от других товаров и обеспечили их сохранность.
В тот же день была направлена телеграмма поставщику с уведомлением об установленной недостаче и с просьбой направить к 8 февраля представителя Торгового дома "Ковры" для участия в окончательной приемке товаров по количеству. Представитель поставщика для участия в приемке товаров на базу не явился.
Руководство базы поставило перед товароведом коммерческого отдела задачи: организовать приемку товаров в соответствии с действующим порядком и оформить ее необходимыми документами; предъявить претензию поставщику.
Требуется выполнить поставленные задачи, используя исходные данные, приведенные ниже.
Исходные данные
1. Выписка из накладной на перевозку груза 
Накладная № 338. 
Автомобиль-фургон № С125 МК 77. 
Отправитель – Торговый дом "Ковры". 
Почтовый адрес отправителя – г. Москва, ул. Семеновская, 14.
Наименование груза – ткань декоративная и ковровое покрытие.
Количество мест – 12 кип.
Получатель – ТОО "Торговая компания "Сапфир". Почтовый адрес получателя – г. Белгород, ул. Кутузова, 7.
2. Выписка из счета-фактуры № 1232 от 3 февраля
Поставщик — Торговый дом "Ковры".
Покупатель — ТОО "Торговая компания "Сапфир".
	Наименование товаров
	Арти-кул
	Единица измерения
	Сорт
	Количество
	Цена, руб.
	Сумма, руб.

	Напольное покрытие
	2015
	кв. м.
	1
	266,00
	250
	2 433 900

	Напольное покрытие
	2033
	кв. м
	1
	144,00
	300
	1 290 150

	Напольное покрытие
	«Ява»
	кв. м
	1
	265,20
	280
	2 228 700

	Ткань
декоративная
	01
	п. м.
	1
	155,50
	200
	3 047 800

	Итого к оплате
	
	
	
	
	
	9 000 550


3. Данные о результатах окончательной приемки 
В результате окончательной приемки товаров, произведенной 8 февраля с участием представителя обществен​ности – товароведа Н. К. Нехорошевой (доверенность № 113 от 3 февраля; паспорт серии 1401 № 638284, выдан 3 ноября 1995 г. Белгорода УВД), установлены следующие количества товаров:
1. напольное покрытие, арт. 2015 — 266,0 кв. м;
2. напольное покрытие, арт. 2033 — 144,0 кв. м;
3. напольное покрытие, арт. "Ява" — 242,2 кв. м;
4. ткань декоративная, арт. 01 — 155,5 п. м.
Методические указания к заданию 4
На основе исходных данных работа выполняется в следующей последовательности.
1. Составляется акт об обнаруженной недостаче напольного покрытия в кипе № 460243.
2. Составляется для отправки поставщику телеграмма с указанием обнаруженной недостачи и других сведений.
3. Подбирается состав комиссии по приемке товара, которая проверяет товар и составляет акт об установленном расхождении в его количестве.
4. Составляется и отправляется поставщику претензия. При составлении и оформлении любых документов, в том числе и претензии, необходимо соблюдать ряд требований и правил, в частности, документ должен иметь следующие обязательные реквизиты:
· наименование учреждения — автора документа;
· название вида документа или унифицированной формы документа;
· заголовок текста;
· дату;
· текст;
· отметки о согласовании текста документа;
· подпись;
· отметку об исполнении документа и направлении его в дело;
· другие реквизиты, если того требует назначение документа.
Задание 5. На основе представленного коммерческого акта необходимо смоделировать ситуацию. 
Коммерческий акт № 34 о порче груза 21.12.2014 года 
Банки трехлитровые, в палетах (пластиковые поддоны), весом 200 кг, 20 палет.
Объявленная ценность 20000 руб. (двадцать тысяч рублей 00 коп.). — Ценность груза по документам 25000 руб. (двадцать пять тысяч рублей 00 коп.) — Упаковка — производственные упаковочные пакеты. 
Фактическая дата 21.02.2017 года, время перевозки 4 часа 20 минут.
Расчетная дата 21.02.2017 года, время перевозки 4 часа 20 минут Пункт назначения г. Липецк, склад № 5 ЗАО «Тандер». 
Пункт отправления г. Воронеж, склад ЗАО «Тандер» №1 Грузовая накладная № 17 от 17.02.2017 года.
Грузополучатель универсам Магнит, г. Липецк, ул. Невского, 44 Грузоотправитель ЗАО «Тандер»,  г. Воронеж, ул. Грибова, 22.
Акт составлен менеджером Пушилиным В.С. Перевозчик Индивидуальный предприниматель Сурнин А.В.
Банки трехлитровые, в палетах, весом 200 кг, 20 палет, в том числе поврежденных 4 палета. Упаковка не вскрыта, пломбы не сорваны. К Акту прилагаются фото поврежденных палет с трёхлитровыми банками. При выгрузке в пункте назначения были выявлены разбитые палеты с трёхлитровыми банками в количестве четырех штук. Причина порчи груза — оторванный трос крепления на выше обозначенных палетах. Акт экспертизы не составлен. Сумма заявленных получателем груза претензий равна 4000 рублей (четыре тысячи рублей 00 коп.). 
Подписи: 
Менеджер Ветюгов В.С.                                                   Ветюгов
Грузчик Кошкин А.Д.                                                      Кошкин
Заведующий грузового терминала Свиридов С.С.        Свиридов
Получатель груза по доверенности Тюрин М.Н            Тюрин
Акт составлен 21.02.2017 года

Приложение 1
                       Коммерческий акт N _____ 
                      о повреждении (порче) груза
г. __________                                          "___"________ ___ г.

  1. Наименование перевозчика ___________________________________________

  2. Акт составлен ______________________________________________________

                               (наименование составителя акта)

  3. Грузоотправитель ___________________________________________________

                             (наименование или Ф.И.О., ИНН, адрес)

  4. Грузополучатель ____________________________________________________

                             (наименование или Ф.И.О., ИНН, адрес)

  5. Грузовая накладная N _____ от "___"________ ___ г.

  6. Пункт отправления __________________________________________________
  7. Пункт назначения ___________________________________________________
  8. Расчетные дата, время перевозки ____________________________________
  9. Фактические дата, время перевозки __________________________________
  10. Описание груза по документам _________________, вес ____________ кг
  10.1. Объявленная ценность _____________ (_____________________) рублей
  10.2. Ценность груза по документам ___________ (_______________) рублей
  10.3. Упаковка ________________________________________________________
  11. Описание груза по факту ______________________, вес ___________ кг,
      в том числе поврежденных и испорченных мест _______________________
  12. Сведения о следах вскрытий или повреждений упаковки, пломб ________
      _________________________________________________________________

  13.  К  Акту  приложены  следующие  материалы, пломбы, документы, фото,
видеоматериалы ____________________________________________________________
      __________________________________________________________________
  14. Обстоятельства составления Акта. Описание груза с указанием  фактов
порчи груза ________________________________________________________________
  _________________________________________________________________________
  __________________________________________________________________________

  15. Причины порчи груза __________________________________________________
  16. Акт экспертизы составлен/не составлен ________________________________

  _________________________________________________________________________
  17. Сумма заявленных грузоотправителем или грузополучателем претензий
      _________________________________ (_______________________) рублей
  Подписи
  Должность, Ф.И.О. _______________________________________________________
  Грузоотправитель - должность, Ф.И.О. ____________________________________
  или грузополучатель
  Дата составления "___"________ ___ г.
  Подписи
  Начальник пункта назначения _________________________________
  Заведующий грузовым отделением ______________________________
  Приемосдатчик пункта назначения _____________________________
  Дата подписи "___"________ ___ г.
Задание 6 
В соответствии с заключенным договором поставки № 98 от 9 сентября Каневский сахарный завод Краснодарского края 6 октября отгрузил вагон сахара на станцию Белгород в адрес оптовой базы № 5.
Груз прибыл на станцию назначения 15 октября в исправном вагоне с неповрежденными пломбами грузоотправителя и, согласно Уставу железных дорог, выдан грузополучателю 15 октября без проверки веса груза в 9.00 ч.
Вагон с грузом был подан к складу № 5 и вскрыт 15 октября в 10.00 ч. 
В процессе приемки товаров на складе оптовой базы 15 октября работниками склада установлено, что фактическое количество поступивших мест (ящиков) не соответствует количеству, указанному в транспортной накладной и в счете-фактуре поставщика. Поступившая с товаром тара была в исправном состоянии. Обнаружена недостача 10 ящиков с сахаром по 50 кг в каждом, о чем работники склада составили акт. В 15.00 они приостановили приемку и доложили руководству базы. Сахар разместили отдельно от других товаров и обеспечили его сохранность.
В тот же день, 15 октября, с базы была направлена телеграмма № 78 поставщику с уведомлением об установленной недостаче и с просьбой направить представителя для участия в окончательной приемке товара.
Руководство базы поставило перед коммерческим отделом задачи, организовать приемку сахара в соответствии с действующим порядком и оформить ее необходимыми документами: предъявить претензию поставщику.
Требуется выполнить поставленные задачи, используя исходные данные, приведенные ниже.
Исходные данные
1. Выписка из железнодорожной накладной на перевозку груза
Накладная № 411386.
Скорость доставки – грузовая. 
Вагон № 1435339. 
Грузоподъемность вагона – 62 т.
Станция отправления – Каневская Северо-Кавказская железная дорога.
Отправитель – Каневский сахарный завод. 
Наименование груза – сахар.
Станция назначения – г. Белгород 
Получатель – оптовая база № 5. 
Почтовый адрес получателя – г. Белгород, ул. Коммунальная, 8.
Пломба отправителя с оттиском "431".
	Количество мест
	Упаковка
	Наименование груза
	Вес груза, определенный отправителем кг

	400
	Ящики картонные
	Сахар-рафинад прессованный в пачках
	20 000

	400
	Мешки тканевые
	Сахар-песок рафинированный
	20 000

	200
	Ящики картонные
	Сахар-рафинад прессованный быстрорастворимый
	10 000

	Итого 1000
	Брутто 
Тара 
Нетто
	51 000
1 000
50 000


2. Выписка из счета-фактуры № 736 от 6 октября
Поставщик – Каневский сахарный завод. 
Грузоотправитель – Каневский сахарный завод.
Покупатель – оптовая база № 5
	Наименование товара
	Единица измере-
ния
	Количество
	Цена,
руб.
	Сумма,
руб.

	Сахар-рафинад прессованный в пачках
	кг
	20 000
	24
	480 000

	Сахар-песок рафинированный
	кг
	20 000
	20
	400 000

	Сахар-рафинад прессованный быстрорастворимый
	кг
	10 000
	22
	220 000

	Итого
	
	50 000
	
	1 100 000

	Ящики картонные
	шт.
	600
	10
	6000

	Мешки тканевые
	шт.
	400
	100
	40 000

	Итого к оплате за товар и тару
	
	
	
	1 146 000


3. Данные о результатах окончательной приемки
В результате окончательной приемки поступившего сахара 18 октября комиссией установлено следующее его количество:
1. сахар-рафинад прессованный в пачках — по 50 кг в каждом ящике. Всего — 19 500 кг, 390 ящиков;
2. сахар-песок рафинированный нерасфасованный — по 50 кг в каждом мешке. Всего — 20 000 кг, 400 мешков;
3. сахар-рафинад прессованный быстрорастворимый в пачках — по 50 кг в каждом ящике. Всего — 10 000 кг, 200 ящиков.
Методические указания к заданию 6
На основе исходных данных работа выполняется в следующей последовательности.
1. Составляется акт об обнаруженной недостаче 10 ящиков сахара.
2. Составляется для отправки поставщику телеграмма с указанием обнаруженной недостачи и других сведений, необходимых при данной ситуации.
3. Назначается комиссия по приемке товара, которая проверяет товар и составляет акт об установленном расхождении в количестве сахара. 
4. Составляется и отправляется поставщику претензия о возмещении стоимости недостающих товаров.
При составлении и оформлении любых документов, в том числе и претензии, необходимо соблюдать ряд требований и правил, документ должен иметь следующие обязательные реквизиты:
· наименование учреждения — автора документа;
· название вида документа или унифицированной формы документа;
· заголовок к тексту;
· дату;
· текст;
· отметки о согласовании текста документа;
· подпись;
· отметку об исполнении документа и направлении его в дело;
· другие реквизиты, если того требует назначение документа.
Тема 01.2.2
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.
· усвоение принципов организации и технологии приемки товаров по качеству
Методические рекомендации

Контроль качества поступивших товаров является важной составной частью складского технологического процесса. Его цель- проверить, соответствует ли отгруженные товары по качеству и комплектности требованиям, установленным ГОСТами, техническими условиями, договорами, рецептурами, образцами (эталонами). Лица, участвующие в приемке, должны хорошо знать нормативные документы, регулирующие порядок приемки товаров по качеству.

Приемка товаров по качеству занимает важное место в складском технологическом процессе. Ее целью является не только проверка качества и комплектности поступивших на склад товаров, но и предотвращение попадания в розничную торговую сеть не доброкачественных товаров, не отвечающих требованиям стандартов и других нормативных документов.

Приемка товаров должна осуществляться заведующими складами, товароведами и другими лицами, уполномоченными руководителями оптового предприятия, в соответствии с требованиями, установленными в инструкции «О порядке приемки продукции производственно- технического назначения и товаров народного потребления по качеству», если иной порядок не предусмотрен государственными стандартами, техническими условиями или другими обязательными правилами.

Порядок работы

Задание  1
1.Кем и когда утверждена данная инструкция П-7?
2. В каких случаях она применяется?
3. Выполнение каких условий должен обеспечить поставщик при отправке товаров?
4. Какие меры должен принять получатель при приемке груза от транспортного предприятия?
5. В каких случаях получатель груза должен потребовать от транспортного предприятия составление коммерческого акта?
6. Где производится приемка товаров по качеству и комплектности?
7. В каких сроки должна быть произведена приемка?
8. Что сопутствует приемке товаров по качеству?
9. Кем производится приемка товаров по качеству и комплектности?
10. Соблюдение каких условий должно обеспечить предприятие- получатель при приемке товаров?
11.В каких случаях производится выборочная (частичная) поверка товаров?
12.Как должен поступить получатель в случае обнаружение несоответствия качества, маркировки поступивших товаров, тары или упаковки требованиям стандартов, технических условий и т.п.?
13. В каких случаях обязательны вызов представителя отправителя и его явка для участия в приемке товаров?
14. Что должно быть указано в уведомлении о вызове представителя отправителя?
15.  В какие сроки должно быть направлено уведомление?
16. В какой срок обязан явиться представитель отправителя? Какой документ дает ему право на участие и приемке? Кто может быть уполномочен отправителем на участие в приемке?
17. Кем производится проверка качества товаров при неявке представителя отправителя или когда его вызов не является обязательным?
18. Какие требования предъявляются к лицам, участвующим в приемке товаров?
19. Кто не моет участвовать в приемке в качестве представителя общественности?
20. Какой документ дает право представителя на участие в приемке товаров? Каково его содержание?
21.Когда составляется акт о фактическом качестве и комплектности товаров? Какого его содержание?
22.Кем подписывается акт?
23. Какие документы прилагаются к акту?
24.Кем и в какой срок утверждается акт?
25. В каких случаях, за чей счет и кем производится перемаркировка товаров?
26. Каковы сроки предъявления претензии?
27. Какие документы прилагаются к претензии?
28. В какие сроки должен быть дан ответ на претензию? Каковы сроки ее удовлетворения?
Ситуационная задача 1
Приемка продовольственных товаров на складе по качеству
Описание ситуации и постановка задачи
В соответствии с договором №19 от 16 мая Каневский сахарный завод поставил оптовой базе Пушкинского райотребсоюза вагон сахара.
Груз прибыл на станцию Пушкин Московской железной дороги в исправном вагоне с неповрежденными пломбами грузоотправителя и, согласно Уставу железных дорог, выдан грузополучателю без проверки. Вагон был продан под загрузку на ветку базы.
При проверке качества поступившего сахара на складе базы в момент разгрузки в ящике № 1 обнаружена недоброкачественность сахара- ярко выраженное потемнение, что не соответствует требованиям действующего стандарта.
В связи с обнаруженной недоброкачественностью сахара работники склада приостановили приёмку, разместили сахар отдельно от других товаров приёмку, разместили сахар отдельно от других товаров, создали надлежащие условия его хранения и доложили об этом руководству базы.
Руководство базы поставило перед коммерческой службой задачи организовать проверку качества всей партии поступившего сахара и оформить его приёмку в соответствии с действующими правилами; по результатам приемки сахара по качеству подготовить претензию поставщику.
Требуется выполнить поставленные задачи, используя исходные данные, приведенные ниже.  
Исходные данные
1. Выписка из железнодорожной накладной на перевозку груза
Накладная № 2614304.
Скорость доставки – грузовая
Вагон № 2009750
Грузоподъемность вагона – 62 т.
Станция отправления – Каневская Северо-Кавказкой железной дороги.
Отправитель- Каневский сахарный завод
Станция назначения -Пушкино Московской железно дороги (ветка базы РПС)
Получатель – оптовая торговая база Пушкинского райпотребсоюза.
Почтовый адрес отправителя – Московская область, г. Пушкино, ул. Речная, 12
Пломба отправителя с оттиском «431»
	Количество
	Упаковка
	Наименование груза
	Вес груза, определенный отправителем, кг

	500
	Ящики картонные
	Сахар- рафинад прессованный быстрорастворимый
	25000

	500
	Мешки тканевые
	Сахар- песок рафинированный
Тара с товаром
	25000
1000

	Итого 1000
	Брутто
Тара
Нетто
	5100
1000
5000


Дата отгрузки – 12 июля
Дата выдачи груза – 18 июля
2. Выписка из счета- фактуры № 631 от 12 июля
Поставщик – Каневский сахарный завод.
Получатель – оптовая торговая база Пушкинского райпотребсоюза.
	Наименование товара
	Единица измерения
	Количество
	Цена, руб
	Сумма, руб

	Сахар-рафинад прессованный быстрорастворимый в пачках
	Кг
	25 000
	24
	600 000

	Сахар-песок рафинированный
	Кг
	25 000
	20
	500 000

	Итого
	
	50 000
	
	1 160 000

	Ящики картонные
	Шт
	500
	10
	5000

	Мешки тканевые
	шт
	500
	100
	50 000

	Итого к оплате за товар и тару
	
	
	
	1 155 000


3. Данные о результатах приёмки сахара по качеству
В результате приемки сахара по качеству, проведенной с участием представителя поставщика, было установлено:
1) Сахар- рафинад прессованный быстрорастворимый в пачках (100 ящиков по 50 кг каждый; всего 5000 кг) имеет ярко выраженное потемнение.
2) Сахар – песок рафинированный (500 мешков по 50 кг каждый; всего 25 000 кг) имеет ярко выраженное потемнение, повышенную влажность, на ощупь липкий, с комками не пробелённого сахара, с посторонними примесями.
Методические указания
Прежде всего необходимо проанализировать сложившуюся ситуацию, ознакомиться с Положением о поставках товаров народного потребления и инструкцией «О порядке приемки продукции производственно- технического назначения и товаров народного потребления по качеству», а также ГОСТами на сахар.
Затем на основе исходных данных работа выполняется в следующей последовательности.
1. Составляется акт об обнаруженной в ящике № 1 недоброкачественности сахара.
2. Составляется для отправки поставщику уведомления.
3. Назначается комиссия для приемки сахара в соответствии с инструкцией «О порядке приемки продукции производственно- технического назначения и товаров народного потребления по качеству». Комиссия должна проверить качество сахара, его соответствие требованиям ГОСТов.
4. По результатам проверки качества составляется акт, содержание которого должно отвечать требованиям, изложенным в инструкции «О порядке приемки продукции производсвенно- технического назначения и товаров народного потребления по качеству».
5. Производится расчет по начислению сумы санкций за поставку недоброкачественных товаров в размерах, предусмотренных Положением о поставках товаров народного потребления. Расчет суммы санкций оформляется в виде таблицы, образец которого производится ниже. (табл.5.1)
Таблица 5.1
РАСЧЕТ
Суммы санкций за поставку товаров ненадлежащего качества
По договору № ____ от________________________________200____г
Поставщик_______________________________________________--
Получатель________________________________________________
Счет №_______________от_____________________200__г
             К претензии № ______от_________________________200__г
	Наименование товара
	Значение по счету поставщика
	Фактически оказалось
	Сумма забракованного товара
	Санкции

	
	Сорт
	кКоличество
	еЦена, у.д.е.
	Сумма, у.д.е.
	сорт
	ККоличество
	ЦЦена, у.д.е.
	ССумма, у.д.е.
	
	%
%
	У.д.е.

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


6. Составляется претензия поставщику за поставку доброкачественных товаров.
При составлении и оформлении любых документов, в том числе и претензии, необходимо соблюдать ряд требований и правил, предусмотренных Единой государственной системой делопроизводства. В частности, документ должен иметь следующие обязательные реквизиты:
· Наименование учреждения – автора документа;
· Наименование вида документа или унифицированной формы документа;
· Заголовок к тексту;
· Дату;
· Текст;
· Отметки о согласовании текста документа;
· Подпись;
· Отметку об исполнении документа и направление его в дело;
· Другие реквизиты, если того требуют назначение документа.
Ситуационная задача 2
Приемка непродовольственных товаров на складе по качеству
Описание ситуации и постановка задачи
В соответствии с договором № 64 от 10 марта АО «Русь» (г. Воскресенск Московской области) поставило хозрасчетной оптовой базе Меленковского райпотребсоюза Владимирской области вагон шифера листового.
Груз прибыл на станцию Меленки Горьковской железной дороги в исправном вагоне с неповрежденными пломбами грузоотправителя и, согласно Уставу железных дорог выдан грузополучателю без проверки. Вагон был подан подразгрузку на ветку баз и разгружен силами оптовой базы.
При проверке качества товара в момент разгрузки вагон обнаружен бой шифера.
В связи с обнаруженным боем шифера работники склада приостановили приемку, разместили полученный товар отдельно от других товаров, создали надлежащие условия его хранения и доложили об этом руководству оптовой базы.
Руководство оптовой базой поставило перед коммерческой службой задачи: организовать и провести окончательную приемку шифера по качеству и оформить ее в соответствии  с действующими правилами; по результатам приемки шифера по качеству подготовить претензию поставщику.
Требуется выполнить поставленные задачи,используя исходные данные, приведенные ниже.
Исходные данные
1. Выписка из железнодорожной накладной н перевозку груза
Накладная № 10768539.
Скорость доставки – грузовая.
Вагон № 1104967.
Грузоподъемность вагона – 50т.
Станция отправления – Воскресенск Московской железной дороги.
Отправитель- АО «Русь»
Станция назначения – Меленки Горьковской железной дороги.
Получатель – хозрасчетная оптовая торговая база Меленковского райпотребсоюза.
Почтовый адрес получателя – Владимирская область, г. Меленки, ул. Речная, 48.
Пломба отправителя с оттиском « З-Д-З».
	Количество мест
	Наименование груза
	Количество единиц, листов

	
	Шифер листовой
	2240


Дата отгрузки – 5 апреля.
Дата выдачи груза – 11 апреля.
2. Выписка из счета-фактура №619 о 5 апреля
Поставщик – АО «Русь»
Грузоотправитель – хозрасчетная оптовая торговая база Меленковская райпотребсоюза.
Таблица Исходные данные
	Наименование
товара
	Единица
измерения
	Количество
	Цена,руб
	Сумма, руб

	Шифер листовой
	
	2240
	200
	44 800

	Итого к оплате
	
	
	
	44 800


3. Данные о результатах приемки шифера по качеству
В результате приемки шифера по качеству, проведенной с участием представителя общественности, комиссией был установлен бой шифера в количестве 91 листа, в том числе 24 листа имели поперечные разломы, 45 листов – бой двух волн, 22 листа – бой трех волн. Бой произошел при транспортировке ввиду низкого качества продукции.
Методические указания
Прежде всего, необходимо проанализировать сложившуюся ситуацию, ознакомиться с Положением о поставках товаров народного потребления и инструкцией «О порядке приемки продукции производственно- технического назначения и товаров народного потребления по качеству».
Затем на основе исходных данных работа выполняется в следующей последовательности.
1. Составляется акт об обнаруженном бое шифера.
2. Составляется для отправки поставщику уведомление.
3. Назначение комиссия для приемки шифера в соответствии с инструкцией «О порядке приемки продукции производственно- технического назначения и товаров народного потребления по качеству». Комиссия должна проверки качества шифера.
4. По результатам проверки качества составляется акт, содержание которого должно отвечать требованиям, изложенным в инструкции «О порядке приемки продукции производственно- технического назначения и товаров народного потребления по качеству».
5. Производится расчет по начислению суммы санкций за поставку не доброкачественных товаров в размерах, предусмотренных положением о поставках товаров народного потребления, расчет суммы санкций оформляется виде таблицы, образец которой приведен выше, в табл. 1.5.
6. Составляется претензия поставщику за поставку не доброкачественных товаров.
При составлении и оформлении любых документов, в том числе и претензии, необходимо соблюдать ряд требований и правил, предусмотренных Единой государственной системой делопроизводства. В частности, документ должен иметь следующие обязательные реквизиты:
· Наименование учреждения – автора документа;
· Название вида документа или унифицированной формы документа;
· Заголовок к тексту
· Дату
· Текст
· Отметки о согласовании текста документа;
· Подпись;
· Отметку об исполнении документа и направление его в дело;
· Другие реквизиты, если того требует назначение документа.
Раздел 01.3
ПРАВИЛА РОЗНИЧНОЙ ТОРГОВЛИ И ПРОДАЖИ ОТДЕЛЬНЫХ
ВИДОВ ТОВАРОВ
Тема 01.3.1
Изучение Правил торговли и Правил продажи отдельных видов товаров
Цели занятия:

- изучить содержание и усвоить ГОСТа РФ «Услуги розничной торговли».
- научиться классифицировать услуги розничной торговли
- приобрести навыки самостоятельной работы с нормативным актом.
Квалификационные требования
Студенты должны  знать:
· классификацию услуг розничной торговли;
· основные положения Правил торговли и Правил продажи отдельных видов товаров
Студенты должны  уметь:
· работать с нормативным документом,
· классифицировать услуги розничной торговли 
· выявить соответствие действующих торговых предприятий установленным требованиям.
Обеспечение:
ГОСТ РФ 51304-99 Услуги розничной торговли.
Правила торговли и Правила  продажи отдельных видов товаров
Методические указания
Изучаются Правила продажи отдельных видов товаров, утвержденные постановлением Правительства РФ №55 от 19 января 1998г., а также Перечень товаров дополнительного пользования, на которые не распространяется требование покупателя о безвозмездном предоставлении ему на период ремонта или замены аналогичного товара ( см. приложение 1 к данной теме), и Перечень технически сложных товаров, в отношении которых требования потребителя об их замене подлежат удовлетворению в случае обнаружения в товарах существенных недостатков, утвержденный постановлением Правительства РФ от 13 мая 1997г. №575. Даются ответы на приведенные вопросы.
Затем даются обоснованные заключения по ситуационным задачам.
Задание 1 Ответить на вопросы
 Общие положения.
1. Кем и когда утверждены правила продажи отдельных видов товаров?
2. Как устанавливается режим работы  магазинов различных форм собственности?
 3. Кем определяется ассортимент товаров, перечень услуг и методов обслуживания в магазине?
4. Какие требования предъявляются к продавцу?
5. Какую информацию продавец обязан доводить до сведения покупателей?
6. При каком условии договор купли-продажи считается заключенным?
7. Как должны осуществляться расчеты с покупателями за товары и когда договор считается заключенным?
8. Как должны оказываться услуги покупателям в магазине?
 Особенности продажи продовольственных товаров.
1. Что должна содержать информация о продовольственных товаров?
2. Какова подготовка товаров к продаже?
3. В чем заключаются особенности продажи развесных товаров?
4. Каковы особенности продажи хлеба и хлебобулочных изделий?
 Особенности продажи текстильных, трикотажных, швейных, меховых товаров и обуви.
1. Каковы особенности при продажной подготовки указанных групп товаров к продаже?
2. По каким признакам группируют ткани, одежду, трикотажные, меховые товары, обувь при размещении их в торговом зале?
3. Какую информацию должны содержать образцы товаров, размещенные в торговом зале?
4. Каков порядок отмеривания различных видов тканей при продаже покупателю?
5. Какие операции должен выполнить продавец при отпуске покупателю тканей, одежды, обуви, трикотажных и меховых товаров?
Особенности продажи технически сложных товаров бытового назначения?
1. Что включает в себя предпродажная подготовка к продаже технически сложных товаров?
2. Какую информацию должны иметь образцы товаров, размещенные в торговом зале?
3. Каковы должны быть действия продавца при продаже технически сложных товаров?
4. Что передается покупателю при покупке технически сложных товаров?
5. Какие услуги должны оказываться покупателям при продаже технически сложных товаров?
 Особенности продажи парфюмерно-косметических товаров.
1. Какие дополнительные сведения должна содержать информация о парфюмерно-косметических товаров. 
2. Каковы особенности предпродажной подготовки  парфюмерно-косметических товаров до подачи их в торговый зал?
3. Каковы должны быть действия продавца при продаже парфюмерно-косметических товаров покупателю.
 Особенности продажи автомобилей, мототехники, прицепов и номерных агрегатов
1. Каковы особенности предпродажной подготовки указанных видов товаров и кем определяется ее содержание?
2. Что выдается покупателю одновременно с передачей товара?
3. Каковы должны быть действия продавца при продаже указанных товаров?
 Особенности продажи изделий из драгоценных металлов и драгоценных камней.
1. Каковы особенности продажи ювелирных изделий?
2. Какая дополнительная информация о ювелирных изделиях должна быть доведена до покупателей?
3.  Каковы особенности предпродажной подготовки ювелирных изделий к продаже?
4. Какие операции должен выполнить продавец при передаче приобретенных ювелирных изделий покупателю?
5. Как производится взвешивание приобретенных ювелирных изделий?
6. Каково содержание товарного чека передаваемого  покупателю вместе с товаром?
 Особенности продажи лекарственных препаратов и изделий медицинского назначения.
1. Какие дополнительные сведения должна содержать информация о лекарственных препаратов при продаже? 
2. Каковы обязанности продавца при продаже лекарственных препаратов?
3. Как производится продажа лекарственных препаратов продавцом?
Особенности продажи животных и растений.
1. Какую информацию должен предоставить продавец покупателю при продаже животных и растений?
2. Как должны содержаться животные, предназначенные для продажи?
3. Что должен содержать товарный чек, переданный покупателю вместе с товаром?
Особенности продажи товаров бытовой химии.
1. Какие дополнительные сведения должна содержать информация о товарах бытовой химии при продаже?
2. Что включает в себя предпродажная подготовка товаров бытовой химии?
3. По каким признакам должны быть сгруппированы товары бытовой химии?
4. Что запрещается делать при передаче товаров бытовой химии покупателю в аэрозольной упаковке?
Особенности продажи  пестицидов и агрохимикатов.
1. В соответствии с каким законом осуществляется продажа пестицидов и агрохимикатов?
2. Какие дополнительные сведения должна содержать информация о пестицидах и агрохимикатах при продаже?
3. Что включает в себя предпродажная подготовка пестицидов и агрохимикатов?
4. По каким признакам должны быть сгруппированы указанные товары в торговом зале?
5. Каковы обязанности продавца при хранении, размещении в торговом зале и продаже пестицидов и агрохимикатов?
 Особенности продажи орудия и патронов к нему.
1. Какие нормативные документы регулируют продажу гражданского оружия?
2. Что должна иметь каждая единица продаваемого оружия?
3. Какие дополнительные сведения должна содержать информация об оружии?
4. Что включает предпродажная подготовка оружия и патронов при продаже?
5. Как должны быть размещены  в торговом зале оружие и патроны?
6. Как должна осуществляться продажа оружия и патронов в магазине?
7. Что должно указываться в товарном чеке, передаваемом покупателю вместе с товаром?
8. Что должен проверять покупатель при получении товара?
9. Каков порядок обмена оружия и патронов?
Задание 2 Решить ситуации
Ситуация 1. Покупательница, приобрела с лотка батон нарезной, потребовала, чтобы продавец упаковал покупку в целлофановый пакет. Продавец отказался выполнить данное требование, ссылаясь на то, что у него нет сейчас пакетов.
Кто прав в данной ситуации?
Ситуация 2. 18 мая в магазине «Все для Вас» покупательница приобрела косметический набор, а 21 мая она обратилась в магазин с просьбой обменять этот товар на аналогичный, ссылаясь на то, что упаковка набора была разорвана. Администрация магазина отказала покупательнице в этой просьбе.
Как вы расцениваете данную ситуацию? См. приложение 2.
Ситуация 3. Покупатель обратился в магазин «Клинок» с целью покупки пневматического пистолета для занятий спортом, предъявив при этом только свой паспорт. Продавец отказал покупателю в продаже оружия.
Как вы расцениваете данную ситуацию?
Ситуация 4. Покупательница 8 августа приобрела 3м шерстяной ткани в магазине «Радуга». При осмотре ткани дома она обнаружила на лицевой стороне конца отреза наличие фабричного ярлыка и фабричного клейма. На следующий день покупательница обратилась в магазин с просьбой обменять купленную ткань. Администрация магазина отказала ей в удовлетворении просьбы, мотивируя тем, что данный вид ткани отсутствует в продаже.
Как вы расцениваете сложившуюся ситуацию? Как следует поступить покупательнице в данной ситуации?
Ситуация 5. 10 сентября в магазине «Севина» покупательница приобрела норковую шубу, а 25 сентября она обратилась в магазин с просьбой обменять шубу на аналогичную, но другого фасона.
Как должна поступить администрация магазина в данной ситуации? Составьте заявление на имя директора магазина и изложите просьбу покупательницы (см. приложение 3).
Ситуация 6. Покупательница приобрела 10 мая в магазине «Радужный» 3м шелковой ткани. Через 10 дней покупательница обратилась в магазин с просьбой  обменять данную ткань на аналогичную, но другой расцветки. Администрация магазина отказала покупательнице в этой просьбе.
Кто прав в данной ситуации?
Ситуация 7. Через 5 дней после покупки электрогрелки покупатель обратился в магазин с требованием ее ремонта, так как после трех дней использования она стала слабо нагреваться. И одновременно покупатель потребовал предоставить ему на период ремонта аналогичный товар.
Как должна поступить администрация магазина в данной ситуации? См. приложение 1.
Ситуация 8. В магазине покупательница обратилась к продавцу с просьбой ознакомиться с запахом выбранный ею духов. Но продавец отказа в этом покупательнице, ссылаясь на то, что духи упакованы.
Как вы расцениваете сложившуюся ситуацию?
_______________________________________________________________
Приложение 1
Перечень
товаров длительного пользования,
на которые не распространяется требование
покупателя о безвозмездном предоставлении 
на период ремонта
или замены аналогичного товара.
1. Автомобили, мотоциклы и другие виды мотоциклов, прицепы и номерные агрегаты к ним, кроме товаров, предназначенных для использования инвалидами, прогулочные суда и плавсредства.
2. Мебель.
3. Электробытовые приборы, используемые как предметы туалета и в медицинских целях (электробритвы, электрофены, электрощипцы для завивки волос, медицинские электрорефлекторы, электрогрелки, электробинты, электроплиты, электроодеяла).
4. Электробытовые приборы, используемые для термической обработки продуктов и приготовления пищи (бытовые печи СВЧ, электропечи, тостеры, электрокипятильники, электроподогреватели и другие товары).
___________________________________________________________________________
Приложение 2
Перечень
непродовольственных товаров надлежащего
качества, не подлежащих возврату
или обмену на аналогичный товар
других размеров, формы, габарита, фасона,
расцветки или комплектации.
1. Товары для профилактики и лечения заболеваний в домашних условиях ( предметы санитарии и гигиены из металла, резины, текстиля и других материалов, инструменты, приборы и медицинская аппаратура, средства гигиены полости рта, линзы очковые, предметы по уходу за детьми).
2. Предметы личной гигиены.
3. Парфюмерно-косметические товары.
4. Текстильные товары (хлопчатобумажные, льняные, шелковые, шерстяные и синтетические ткани, нетканые материалы типа тканей, метражные товары из тканей и нетканых материалов - ленты, тесьма, кружева и аналогичные товары).
5. Швейные и трикотажные изделия ( изделия швейные и трикотажные бельевые, изделия чулочно-носочные).
6. Изделия и материалы, контактирующие с пищевыми продуктами. из полимерных материалов, в том числе для разового использования ( посуда и принадлежности столовые и кухонные, емкости и упаковочные материалы для хранения и транспортирования пищевых продуктов).
7. Товары бытовой химии.
8. Мебель бытовая (мебельные гарнитуры и комплекты).
9. Изделия из драгоценных металлов, с драгоценными камнями из драгоценных металлов со вставками из полудрагоценных и синтетических камней, ограненные драгоценные камни.
10. Автомобили и мотовелотовары, прицепы и номерные агрегаты к ним, мобильные средства малой механизации сельскохозяйственных работ, прогулочные суда и иные плавсредства бытового назначения.
11. Технически сложные товары бытового назначения, на которые установлены гарантийные сроки ( станки металлорезущие и деревообрабатывающие бытовые, кухонное оборудование, электробытовые машины и приборы, бытовая радиоэлектронная аппаратура, бытовая вычислительная и множительная техника, фото- и киноаппаратура, телефонные аппараты и факсимильная аппаратура, электро-музыкальные инструменты, игрушки электронные).
_______________________________________________________________________
 Приложение 3
Директору магазина
_____________________
_____________________
от___________________
(Ф,И,О,)
_____________________
(адрес, телефон)
ЗАЯВЛЕНИЕ
«__» ________ 200_г. в Вашем магазине я купил(а) _____________________, 
                                                                                          (наименование товара)
стоимостью _______ рублей.
Через ___ дней после покупки я понял(а), что купленная вещь не подходит к моему гардеробу, по стилю и т.п. и не может быть использована по назначению. Товар не был в употреблении, прилагаю нетронутые фабричные ярлыки, кассовый чек.
Прошу обменять мне ____________________ на аналогичный, другого цвета.
                                     (наименование товара)
В случае отсутствия в данный момент аналогичного товара в магазине прошу вернуть мне уплаченную сумму ( _________ рублей).
( Либо согласен(а) ждать новой партии аналогичного товара).
________                  ____________
  (дата)                         (подпись)
Задание 3

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.
Тема 01.4
ВЫПОЛНЕНИЕ ТЕХНОЛОГИЧЕСКИХ ОПЕРАЦИЙ ПО ПОДГОТОВКЕ
 ТОВАРОВ К ПРОДАЖЕ, ИХ ВЫКЛАДКЕ И РЕАЛИЗАЦИИ
Тема 01.4.1
Выполнение технологических операций по подготовке продовольственных 
товаров к продаже
Цель занятия: отработать основные операции и приемы подготовки продовольственных товаров к продаже.
Обеспечение: раздаточный материал, презентация к учебному занятию.
Квалификационные требования
Студенты должны  знать:
· Организацию складской работы
· технологию подготовки продовольственных товаров к продаже.
уметь:
· осуществлять подготовку продовольственных товаров к продаже
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.
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.
Тема 01.4.2
Выполнение технологических операций по подготовке непродовольственных 
товаров к продаже
Цель занятия: изучить и отработать основные операции и приемы подготовки непродовольственных товаров к продаже.
Обеспечение: раздаточный материал, презентация к учебному занятию.
Квалификационные требования
Студенты должны  знать:
· Организацию складской работы
· технологию подготовки непродовольственных товаров к продаже.
уметь:
· осуществлять подготовку непродовольственных товаров к продаже
Методические рекомендации

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).

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).

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?
Тема 01.4.3
Выполнение технологических операций по выкладке продовольственных товаров
Цель занятия: изучить и отработать основные операции и приемы по выкладке продовольственных товаров 
Обеспечение: раздаточный материал, презентация к учебному занятию.
Квалификационные требования
Студенты должны  знать:
· основные технологические операции по выкладке продовольственных товаров
· структуру планограммы и технологию работы с ней
· технологию выкладки.
уметь:
осуществлять выкладку продовольственных товаров 
Методические рекомендации
Составные части мерчендайзинга
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1. Управление запасами товара – поддержание необходимых запасов товаров в торговом зале, что обеспечивает наличие и физическую доступность продукта для покупателей.
2. Расположение места продаж – оптимальное расположение товара относительно потоков движения покупателей в магазине, учитывающее готовность покупателей совершить покупку товара именно этой категории в данной точке торгового зала.
3.Представление товара – внешний вид места продажи.
1.1 Управление запасами товаров.
       На полках необходимо представить те товары, которые покупатели ожидают найти в данном магазине. Производитель указывает в своей мерчендайзинговой стратегии набор марок и упаковок, который он будет продвигать в каждой торговой точке (торговая точка – розничный продавец, который заказывает продукцию и продает ее в своем магазине). Всех своих клиентов производитель может разделить на несколько категорий (торговых каналов),  вида активности покупателей в торговой точке, а также от того, какой контингент покупателей посещает эти магазины. В разных торговых каналах набор товаров может дифференцироваться. Так, в супермаркете покупатель ожидает увидеть больший выбор молочных товаров, чем в мелких, а в гипермаркете – еще больше. На полках всегда должны быть в наличии те торговые марки и упаковки, которые пользуются наибольшей популярностью у покупателей. Допускать возникновение ситуации, когда отсутствуют наиболее популярные товары, нельзя.
1.2 Расположение места продажи
Основные и дополнительные точки продаж (это место в торговом зале конкретного магазина, где размещается продукция) необходимо расположить сообразно движению потока покупателей в торговом зале. Дополнительная точка не всегда необходима, но она дает очень важное преимущество, - покупатель может еще раз увидеть товар и выбрать его. Особенно часто дополнительные точки размещают уже при подходе к кассам, но эффективно действуют и дополнительные точки, расположенные по внешнему периметру торгового зала – там проходит 80% покупателей. Также надо учитывать плотность потока покупателей, т.к.  67% покупателей посещают только некоторые секции торгового зала, 90% - в среднем теряют не более двух минут на осмотр товаров в секции, 60% покупателей, посещая магазин, не имеют четкого списка нужных продуктов и принимают решение о покупке, исходя из ассортимента, который они видят на полках. 
Исследования показали, что покупки можно разбить на три группы:
1. Определенные, когда покупатель точно знает, что ему нужно.
2. Неопределенные, когда покупатель, представляет в общих чертах, что он хочет купить, но конкретный товар не выбрал.
3. Импульсивные, когда решение о покупке принимается непосредственно в торговом зале. Технологии мерчендайзинга направлены на то, чтобы увеличить вероятность совершения покупателем импульсивной покупки, и направить внимание покупателя на определенный товар.
Существует три правила эффективного расположения товара:
1. Правило приоритетного места:
Товары, которые лучше всего продаются и приносят наибольшую прибыль, должны быть представлены шире, чем другие и должны располагаться на лучших местах в торговом зале и на торговом оборудовании.
2.Правило расположения товара единым блоком:
Товар одного производителя, одной категории и одной марки формируют в корпоративный блок в каждой продуктовой группе.
3. Правило расположения товара «Лицом к покупателю»:
Товар должен быть повернут к покупателю основным логотипом (товарным знаком) или фронтальной этикеткой с учетом угла зрения покупателя. Основная информация на упаковке должна легко читаться и не закрывать другими упаковками или ценниками.
И так, факторы, учитываемые при выборе наилучшего расположения товара:
-движение потока покупателей;
-пространство;
-видимость;
-расположение и соседство других товаров;
-удобство;
-санитарно-технические требования;
-индивидуальные характеристики торговой точки;
-планы клиента.
1.3 Представление товара
Эффективное представление товара складывается из 3-х составляющих:
1.Правильного подбора и размещения  торгового оборудования.
2. Правильной выкладки товара.
3. Правильного размещения рекламно-информационных материалов.
 Торговое оборудование это технические устройства и приспособления долгосрочного пользования, предназначенные для организации запасов товаров и его эффективного представления покупателям в торговом зале.
 Как правило, 40% торговой площади магазина занимает торговое оборудование, расположенное в зависимости от формы помещения максимально выгодно, а 60% площади нужно оставлять для движения покупателей (обеспечение свободного движения покупателей по магазину, правила техники безопасности и т. д.) чтобы покупатели чувствовали себя комфортно.
Торговое оборудование подразделяется:
1. По назначению (на постоянное и временное).
2. По ассортименту (для товара компании производителя и для совместного размещения товаров разных производителей).
Требования, предъявляемые к торговому оборудованию:
1. Функциональность
- возможность размещения достаточно большого запаса товара в соответствующих упаковках
- представленность большого количества товара «Лицом к покупателю»
2. Удобство оборудования
- простота конструкции
- устойчивость, надежность, привлекательность внешнего вида
- открытый доступ к продукции со стороны продавца или покупателя
3.Маркетинговое воздействие
-присутствие корпоративных цветов, логотипов, рекламных имиджей
1.4 Выкладка товаров:
Выкладка товара предполагает соответствующую последовательность расстановки товара по торговым маркам, вкусам и другим особенностям единиц товара, а также правильный подбор размера и вида упаковки. Прежде чем выкладывать любой товар в торговом зале, необходимо просчитать уровень проходимости и направление движения покупательского потока, который можно регулировать и поворачивать в нужную вам сторону.
Существует общеизвестное правило, которое нужно учитывать: большинство людей осматривают любой торговый зал, двигаясь справа налево. 
Выкладка товара должна быть произведена таким образом, чтобы:
во-первых, максимально его показать покупателю со всех сторон, включая  возможность прикоснуться у нему;
во-вторых, продемонстрировать все возможные видимые качества;
в-третьих, занять всю полезную площадь, не создав при этом ощущение тесноты в торговом  зале;
в-четвертых, расположить товар по одинаковым группам в одном месте;
в-пятых, товар должен располагаться в зале таким образом, чтобы у покупателей создавалось впечатление, что его очень много.
Помимо этого необходимо учитывать, что существует три типа выкладки: 
1. Горизонтальная выкладка. При горизонтальной выкладке однородные товары размещают по всей длине оборудования. На самой нижней полке при этом размещается товар самых больших размеров или более дешевый. Товар выкладывается слева направо по серии, по уменьшению объема.
2. Вертикальный способ выкладки. Этот способ предусматривает расположение однородных товаров несколькими рядами на всех полках  стеллажей сверху вниз. Это хороший показ товаров, удобный покупателям любого роста. Распределение товара должно быть строгим, от меньшего к большему. Меньший располагается на меньших полках, а больший на нижних.
3. Дисплейная выкладка. Обычно этот способ выкладки применяют на дополнительных точках продажи. Он представляет собой отдельно стоящий фирменный стенд или стойку, не привязанный к основной точке продажи этого товара.
Известно, что покупатели охотнее выбирают товары, цена на которые хорошо видна. Поэтому ценники должны располагаться точно под товаром, которому они соответствуют. Во избежание плохого представления товара, поставщики и производители  зачастую сами поставляют магазину фирменные ценники.
       Очень часто покупатели приходят в магазин, чтобы составить для себя общую картину о предлагаемых товарах и ценах. При помощи открытого предложенного товара, его хорошей презентации и соответствующего ассортимента должны исходить импульсы, ведущие к покупке. Самая главная цель – с первых же секунд придать покупателям  ощущение комфортности и расслабленности, в котором человек, что называется, способен на любой импульсивный поступок ( в данном случае – покупку). Сюда же добавляется и музыка, которая может влиять на самые различные чувства. С помощью музыки человека можно заставить почувствовать себя с высшей степени комфортно и приятно.  Ежесекундно покупатель может видеть и чувствовать: все здесь для него. Он здесь в центре внимания.
Существуют также «горячие» места продаж и невыгодное положение товара в торговом зале. 
	Горячие места
	Невыгодное положение

	- центральные полки
-рядом с ходовым товаром
- от пояса до глаз
- на полках с печатными надписями
- в местах остановки покупателей
- на полках с надписями
	- в районе входа
- в слабоосвещенных местах
- в углах
- на верхних, нижних, крайних полках
- в чрезмерно больших витринах


Важное значение имеет и положение товара на полках. При выкладке товара нужно учитывать следующее:
1.Расположение товара на полках:
	20% - выше уровня глаз;
40% - уровень глаз;
30% - ниже уровня глаз;
10% - ниже уровня глаз;
	Данный способ дает возможность покупателю легко выбрать доступный ему по цене товар, находясь у одного стеллажа. Такое положение очень привлекает покупателей с низким доходом. Наибольшей концентрацией внимания пользуются товары расположенные на уровне глаз.


2.Зависимость продаж от положения товара на полках:
	Количество полок
	Стеллаж

	1
	Прибыльные

	2
	Самые прибыльные

	3
	Те , которые хотят сделать прибыльными (новинки)

	4
	Ходовые

	5
	Балласт (оборот и наценка низкая)


3. Эффективное использование пространства при выкладке.
Товары, которые нужно продать срочно (более дорогие, заканчивается срок реализации и т. д) располагают на центральной аллее (ряду) торгового зала, перед узлами расчета.
      Приступая к работе с любым товаром, всегда необходимо определить примерные сроки его продажи. Для дорогих товаров они буду длиннее, а для дешевых короче. Молоко, хлеб и др. продукты покупают каждый день, а мебель, бытовую технику и др. один раз в несколько лет. Если по прошествии определенного отрезка времени товар остался невостребованным, нужно провести анализ и выяснить причину.
Прежде всего провидится анализ выкладки, товар перемещается на другое место, а также проводятся все мерчендайзинговые мероприятия по реализации этого товара. Назначаются сроки продажи, но уже короче, чем в первый раз. Если по окончанию этих сроков товар не продан, снова проводится анализ и, либо товар уценяется, либо отказываются от этого товара (поставщика) и закупают другой.
ПРИМЕРЫ ВЫКЛАДКИ РАЗЛИЧНЫХ ГРУПП ТОВАРОВ (ПЛАНОГРАММЫ ВЫКЛАДКИ)
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Пример планограммы отдела соков
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Планограмма выкладки молочных товаров
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Планограмма выкладки кофе
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Планограмма выкладки семечек
1.5 Требования к рекламно-информационным материалам
     Всегда  нужно следить за тем, чтобы в магазине не было перебора чрезмерно ярких и броских рекламных вывесок, плакатов, постеров. Они в какой- то степени отвлекают на себя часть внимания, иной раз вообще уводят покупателя от  главного предмета – товара. Тут все должно быть взвешено и в меру. Все надписи должны быть видны в торговом зале с расстояния не менее трех метров. Другое важное правило: самое предпочтительное место для размещения  всевозможных текстов с наибольшей вероятностью их прочтения покупателям – на уровне прямого взгляда человека среднего роста.
ПРИМЕРЫ РЕКЛАМНО-ИНФОРМАЦИОННЫХ МАТЕРИАЛОВ:
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1.6 Требования к ценникам
Лучше всего, если ваши ценники не будут похожи ни на чьи -либо другие, т. е. будут эффектными и стильными. Они должны быть на самых видных и просматриваемых местах, не закрывать собою товар. Заполнять их необходимо четко и красиво. При заполнении ценников надо быть крайне внимательным и не допускать никаких грамматических и стилистических ошибок, так как их наличие сразу же может намного снизить уровень значимости и восприятия товара, а у кого - то и вовсе вызывать самую негативную реакцию. Такие, на первый взгляд, незначительны огрехи могут за один миг свести на нет все затраты и усилия, которые были направлены на создание единого и гармоничного представления товара. Уровень информации в ценниках должен дополнительно определяться в каждом конкретном случае и продаваться так, чтобы довести до покупателя самую важную информацию о данном товаре, помимо его стоимости и названия.

 Цена должна быть написана достаточно крупными цифрами, что бы человек с нормальным зрением мог прочитать ее, излишне не напрягаясь, с расстояния примерно в три метра.
ПРИМЕР ПРАВИЛЬНОГО ОФОРМЛЕНИЯ ЦЕННИКА:
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Таким образом:
1. Мерчендайзинг – комплекс мер по эффективному размещению товара и рекламных материалов в торговом зале, который позволяет увеличить объем продаж.
2. Основное назначение мерчендайзинга состоит в том, чтобы осуществлять активную и эффективную продажу товаров без непосредственного участия человека в процессе общения с покупателем.
3. Управление запасами товаров-это поддерживание необходимых запасов товара в торговом зале, что обеспечивает наличие и физическую доступность продукции для покупателей.
( Три правила: 1 – запас достаточный; 2 – запас пропорционален доле продаж; 3 – представление товара.)
4. Для того, чтобы использование рекламных материалов было эффективным, они должны:
1. Быть хорошо видимыми
2. Находиться на пути движения основного потока покупателй
3.Быть чистыми, аккруратными и достоверными
4.Быть актуальными: 
- соответствовать утвержденными имиджем
- размещаться только на период действия рекламной акции
5. 
« Горячие»  места продаж и невыгодное положение товара в торговом зале
	Горячие места
	Невыгодное положение

	-центральные полки
-рядом с ходовым товаром
-от пояса до глаз
-на полках с печатными надписями
-в местах остановки покупателей
-на полках с надписями
	-в районе входа
-в слабоосвещенных местах
- в углах
-на верхних, нижних, крайних полках
-в чрезмерно больших витринах                                                                                                 


6. 
Зависимость продаж товара от положения на полках
	20% - выше уровня глаз
40% - уровень глаз
30% - ниже уровня глаз
10% - ниже уровня глаз
	Данный способ дает возможность покупателю легко выбрать доступный ему по цене товар, находясь у одного стеллажа. Такое положение очень привлекает покупателей с низким доходом. Наибольшей концентрацией внимания пользуются товары, расположенные на уровне глаз. 

	Количество полок
	Стеллаж

	1
	Темные сорта

	2
	Крепкие сорта пива

	3
	Пиво нефильтрованное

	4
	Светлые сорта пива

	5
	Пивные напитки (с добавками)

	Количество полок
	Стеллаж

	1
	Прибыльные

	2
	Самые прибыльные

	3
	А так же те, которые хотят сделать таковыми (новинки)

	4
	Ходовые

	5
	Балласт (оборот и наценка низкая)


8. Принципы выкладки товаров
1. по форме, по виду дизайна упаковки, а так же объему
2. по поставщикам /производителям и брендам
3. по сортам и видам
4. от дорогого к дешевому
9. Требования,  предъявляемые к внешнему виду товара в торговом зале
Внешний вид товара это – главное из требований для его успешной продажи, по этому выражение «товарный вид» на самом деле имеет под собой довольно глубокую и значимую основу.
- Товар должен быть чистым, недеформированным, годным к употреблению.
- Товар  должен быть единообразно и аккуратно выложен, что создает впечатление порядка, стиля, ухоженности.
- Цена товара должна быть четко прописана и видна покупателю.
10. Правила оформления ценников
К оформлению ценников предъявляются следующие требования:
- они должны быть правильно и аккуратно заполнены, нести необходимую информацию
- основная информация (цена) должна быть выделена значительно крупный шрифтом
- ценники не должны быть закрыты посторонними предметами
11. Продавец или кассир (зависит от формы торговли) является «лицом» магазина
12. Желтый и красный цвет оказывают наиболее сильное влияние на покупателей .
13.Музыкальный ряд влияет на самые различные чувства, может заставить человека почувствовать себя в магазине в высшей степени комфортно и приятно и довести до состояния, что «и уходить не хочется».
14. Музыка должна быть не русскоязычной, чтобы покупатель даже «краем уха» не улавливал какой-либо смысловой оттенок, не отвлекался от товара, подпевая.
Порядок работы: 
Задание 1 Ответить на вопросы
1.Что такое мерчендайзинг?
2.Основное назначение мерчендайзинга?
3. Что такое управление запасами товаров?
4.Как рационально разместить рекламно – информационные материалы в торговом зале?
5.Каковы « горячие»  места продаж и невыгодное положение товара в торговом зале?
6.Зависимость продаж товара от положения на полках.
7. Какие принципы нужно учитывать при выкладке товаров?
8. Что такое планограмма выкладки товаров?
9. Какие требования предъявляются к внешнему виду товара в торговом зале?
10. Каковы правила оформления ценников?
11.Кто является лицом магазина?
12. Какие цвета оказывают наиболее сильное влияние на покупателей?
13. Какое влияние на покупателей оказывает музыка?
14. Какую музыку нужно использовать в магазинах?
Задание № 2. Изучите способы выкладки товаров на торговом оборудовании. Результаты оформите таблицей.

	№ п/п
	Способ выкладки
	Характеристика способа 
выкладки
	Эффективность  применения


	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	


Задание № 3. Назовите основные принципы выкладки товаров на торговом оборудовании. 

Задание № 4. Изучите особенности выкладки товаров на торговом оборудовании. Результаты оформите таблицей.

	№ п/п
	Наименование товара
	Вид оборудования и 
приспособления, применяемого для выкладки товара
	Особенности 
выкладки


	1. 
	Хлебобулочные изделия
	
	

	2. 
	Бакалейные товары
	
	

	3. 
	Кондитерские изделия
	
	

	4. 
	Молочные товары
	
	

	5. 
	Колбасные изделия 
	
	

	6. 
	Рыбные товары
	
	

	7. 
	Консервные товары
	
	

	8. 
	Алкогольная продукция
	
	

	9. 
	Свежее мясо
	
	

	10. 
	Свежая рыба
	
	

	11. 
	Плодоовощные товары
	
	


Задание № 5  Индивидуальные задания по вариантам 
Методические рекомендации по выполнению задания 5
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Принципы составления планограммы
При разработке планограммы придерживаются следующих принципов:
1. Наглядность, визуальная привлекательность, опрятность, эстетичность. Товар должен быть доступен для обзора: посетитель потратит меньше времени на поиск необходимого продукта
2. Разумное использование торговой площади и оборудования. Для каждого вида товара выделяют площадь, которая соответствует объему продаж продуктов. Максимальная площадь предназначается для рекламируемой и быстрореализуемой продукции
3. Системность. Группирование взаимосвязанных продуктов в одном месте (чай расположить недалеко от конфет, хозяйственные товары — от витрины с посудой)
4. Совместимость. Необходимо исключить отрицательное влияние товарного соседства: если кофе разместить рядом со специями, продукт приобретет посторонний запах или придаст его окружающим товарам
5. Недалеко от продукции повышенного спроса размещаются импульсивно приобретаемые предметы. Рациональное чередование дорогостоящих и дешевых товаров увеличивает прибыль магазина, привлекает внимание к вещам с противоположными свойствами.
6. Достаточность — полная демонстрация продукции магазина
7. Изделия должны располагаться на уровне глаз и вытянутой руки
Правила составления планограммы
Разработка планограммы осуществляется по правилам:
1. Выстраивают шкалу популярности продукции. Рейтинг предпочтений покупателя можно вывести после анализа потребительского спроса
2. Определяется количество стеллажей и полок, которые следует отвести под группу изделий
3. Контролируется размещение ассортимента в соответствии с разработанной планограммой. Любые погрешности могут впоследствии способствовать падению уровня продаж
4. Мерчендайзеры или продавцы отвечают за правильность выкладки. Заведующие отделами и менеджеры регулярно проверяют соответствие размещения продукции в торговом зале с планограммой. Если не соблюдать требования поставщика, нарушить схему выкладки, поставщик имеет право отказаться от выплаты бонусного вознаграждения и дальнейшей поставки продукции в этот магазин.
5. Выкладывают товары по вертикали, горизонтали, а также комбинируют расположение. При вертикальной выкладке однородная продукция выкладывается на полках по вертикали. Пример: одна вертикальная полоса представлена йогуртами, другая — творогом, затем сметаной, ряженкой. Покупатель лучше ориентируется при выборе позиции. Также изделия размещаются горизонтально, по всей длине оборудования. 
Пример:
    Одну полку занимают яблочные соки, вторую — другие соки
    На одной полке стоят соки, на второй вода
6. Другие единицы или ценники не должны закрывать информацию на упаковке. 
7. Главные товары размещаются в зоне видимости от входа.
Пошаговая инструкция составления планограммы
Полочное пространство на можно разделить на:
    собственное торговое оборудование, предоставляемое для сети (брендированные холодильники, торговые стойки и др.)
    полочное пространство сети
В первом случае вы можете делать что угодно и как угодно, в зависимости от своих целей. Если же рассматривать полочное пространство сети, то появляется проблема в виде занятости этого пространства конкурентами, а также сама сеть, которая в итоге и принимает решение о том, куда же все таки поставить ваш продукт. Поэтому в этом случае необходимо подойти к решению расположения продукта более детально.
Чтобы определить наиболее оптимальное место для своего продукта, необходимо, чтобы у вас было понимание существующей планограммы, как она выглядит без вашего продукта. Для этого достаточно ее запросить у представителя торговой сети (что порой бывает невозможно) или просто сфотографировать вашу категорию продукта в ближайшем супермаркете. 
Данную фотографию перенести на компьютер и открыть в любом простейшем графическом редакторе (например Power Point). 
Далее взять фотографию вашего продукта и перенести на планограмму. Пробуйте ставить ваш продукт в разные места, руководствуясь визуальным восприятием (например: рядом не должно быть похожего или сливающегося продукта, если конечно вы специально не преследуете эту цель), обращайте внимание на основных конкурентов, не размещайте продукт на краю полки.
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Вариант № 1
1. Оформить ценник на выкладываемый товар.
2. Расположить правильно информационные материалы на выкладываемый товар.
3. Сделать планограмму выкладки молока, имеющегося в данный момент в наличии.
4.Расположить плохо продающийся товар на полке так, чтобы сконцентрировать внимание покупателей.
Вариант № 2
1. Оформить ценник на выкладываемый товар.
2. Расположить информационные материалы на продаваемый товар
3.Сделать планограмму выкладки соков, нектаров, имеющихся в данный момент в наличии.
4. Расположить плохо продающийся товар на полке так, чтобы сконцентрировать внимание покупателей.
Вариант № 3
1. Оформить ценник на выкладываемый товар.
2. Расположить информационные материалы на продаваемый товар.
3.Сделать планограмму выкладки йогуртов, имеющихся в данный момент в наличии.
4.Расположить плохо продающийся товар на полке так, что бы сконцентрировать внимание покупателей.
Вариант № 4
1. Оформить ценник на выкладываемый товар.
2. Расположить информационные материалы на продаваемый товар.
3.Сделать планограмму выкладки кофе, имеющегосяся в данный момент в наличии.
4.Расположить плохо продающийся товар на полке так, что бы сконцентрировать внимание покупателей.
Тема 01.4.4
Выполнение технологических операций по выкладке непродовольственных товаров
Цель занятия: формирование у студентов теоретических знаний о выкладке товара, ее задачах, способах, правилах;
Обеспечение: - листы с заданиями 
Квалификационные требования
Студенты должны  знать:
· Классификацию, назначение торгового оборудования для выкладки товаров в торговом зале и требования к нему.
· Значение выкладки товара для успешной деятельности предприятия.
· Задачи выкладки.
· Правила и способы выкладки товара.
уметь:
· Подбирать торговое оборудование для выкладки различных групп, видов товаров.
· Определять наиболее эффективный способ выкладки товара на оборудование.
· Рационально использовать площадь торгового оборудования.
· Применять правила мерчендайзинга при выкладке товара.
Выполнение технологических операций по выкладке
непродовольственных товаров
Цель занятия: формирование у студентов теоретических знаний о выкладке товара, ее задачах, способах, правилах;
Методические рекомендации
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При размещении товаров главную роль играет их вы​кладка на торговом оборудовании. Удачная выкладка то​варов привлекает и улучшает ориентацию покупателей, украшает магазин, облегчает работу персонала и повыша​ет культуру торговли. Решая задачи выкладки, товар может быть выложен на полки, прилавки, на рекламных упаковках, на отдельно стоящие стенды, на паллеты, в проволочные корзины, в раздаточных автоматах и т. д.

Мерчендайзинговый подход к выкладке товаров исходит из того, что распределение познавательных ресурсов и формирование поведения посетителя торгового зала должно осуществляться в соответствии с психофизиологическими, социально-психическими и другими составляющими природной системы человека.

Для выкладки товаров применяют вертикальный, го​ризонтальный и комбинированный способы.

Горизонтальная выкладка – определенные однородные товары размещают по всей длине оборудования, причем каждый товар занимает полностью 1-2 полки. На самой нижней полке при этом размещается товар самых больших размеров или более дешевый. Товар выкладывается слева направо по серии, по виду, по торговой марке, по уменьшению объема.

Преимущества!
Товары, в реализации которых магазин особо заинтересован, следует размещать на полках, расположенных в наиболее удобных зонах для покупателей. Товары со слабым конкурентным преимуществом часто располагаются на середине полки, а с сильным — в конце и начале ряда. Такое размещение создает эффект заимствования популярности: в окружении сильных товаров слабые товары заимствуют у них дополнительное внимание покупателей.

Вертикальная выкладка – однородные товары выкладываются на полках по вертикали, сверху вниз, по виду товара, по торговой марке, по уменьшению объема. Самые легкие – на верхних полках, крупные, тяжелые – на нижних. Этот способ широко применяют в магазинах самообслуживания с торговым залом большой площади.

Преимущества! 
Ø  Хорошая обозримость и более четкое разграничение выложенных товаров.

Ø  Выкладка удобна покупателям любого роста.

Ø  «Сильная» зона – места на уровне глаз и на уровне рук на высоте 110-160 см. «Слабая зона» – на уровне ног и на уровне ниже 80 см и выше 160 см от пола

В зависимости целей организации по продвижению товара выкладка может быть товарная и декоративная.

Товарная выкладка служит в магазинах самообслуживания одновременно и для показа, и для отпуска товаров и осуществляется фронтальным способом. Принцип, лежащий в основе фронтальной выкладки, – один образец выставляется в полную величину, остальные (за ним) видны частично или не видны.

Декоративная выкладка – применяется для оформления витрин и стеллажей в магазинах или отделах, где продажа производится через прилавок.

Правила выкладки
Обзор. Товар должен быть обращен лицевой частью упаковки к покупателю. Место на стеллажах распределяется так, чтобы привлечь внимание посетителей магазина. Человеческий глаз может воспринять продукт, если рядом представлены как минимум 3-5 однотипных упаковок.

Правило «лицом к покупателю». Товар, выставленный фронтально, должен быть расположен с учетом угла зрения покупателя. Основная информация на упаковке должна быть легко читаема и не должна закрываться ценниками или другими упаковками.

Доступность. Следует помнить, что «покупательная способность» человека измеряется длиной руки. Легкие изделия и продукты должны находиться на верхних полках, а тяжелые – на нижних.

Опрятность. Полки, на которых размещается товар, надо регулярно мыть или пылесосить. Непривлекательный, запачканный или с изъянами товар должен удаляться с полок и уцениваться для ускорения его продажи. Этикетки на продаваемом товаре должны быть хорошо закреплены, а банки без этикеток должны быть идентифицированы, уценены и выставлены в другом месте (где товар выкладывается «навалом»).

Соответствующий вид товаров «переднего ряда». Количество товаров «переднего ряда» зависит от объема их упаковки, спроса на эти товары и возможности быстрого пополнения стеллажного запаса. Установленное для «переднего ряда» количество должно поддерживаться для контроля этого запаса и ускорения товарооборота. В течение дня следует несколько раз заполнять товарами первый ряд на полках.

Заполненность полок. Необходимо постоянно пополнять запас товара на полке, не допускать пустых мест. Отсутствие нужного товара в продаже вызывает у покупателя раздражение и чувство недовольства. Максимальные обороты можно делать только при полностью заполненных полках.

Маркировка цен. Цены должны проставляться правильно, чтобы сохранить доверие покупателя. При изменении данных на ценнике необходимо обновлять маркировку на продаваемом товаре.

Определенное место на полке. Покупатели привыкают к тому, что нужный им товар находится на определенном месте, поэтому всякие изменения должны контролироваться в рамках отдела (категории) и производиться по веским причинам. Местоположение продуктов должно соответствовать указателям и вывескам в проходах.

Ротация товара на полке. Передвижение продукта с заднего ряда на передний план при восполнении запасов на полках должно происходить по испытанному и оправдавшему себя принципу «пришедший первым уходит первым». Ротация товара при заполненных полках сведет к минимуму скопление лежалого товара и его порчу.

Правило распределения приоритетных мест. Товары, приносящие наибольшую прибыль и имеющие наилучшие показатели продаж, должны находиться на лучших местах в торговом зале и торговом оборудовании.

Факторы, влияющие на организацию выкладки товара в торговом зале.

•  форма обслуживания;

•  габариты товаров;

•  физико-химические свойства товаров;

•  характеристика упаковки товаров;

•  конструктивные особенности оборудования (тип, высота, глубина, ёмкость и т. д.);

•  цена товара;

•  характер спроса на товар.

Техника оформления витрин

Для показа тканей в витрине применяют различные приемы: 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 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.)
Задание 1. Составь определение термина «Выкладка» из слов, расположенных в случайном порядке. 
Выкладка товаров,  демонстрации,  услуга, для,  потребительских предпочтений, предназначенная, необходимых товаров, облегчения поиска,  и, выбора, создания, а также.  

Задание 2. Сформулируйте перечень задач выкладки товаров, вставив пропущенные слова из предложенных.

Задачи выкладки:

1. Стимулировать________ в магазине.

2. Создать _________преимущество ________ и отдельных _______.

3. Сформировать приверженность к _______; увеличить число лояльных __________ и ___________ новых.

4. _________ торгово-технологический _______ в магазине.

5. Влиять на _________ _________.

Варианты слов:
ПОТРЕБИТЕЛЕЙ

КОНКУРЕНТНОЕ

МАГАЗИНУ

ЗАВОЕВАТЬ

СОВЕРШЕНСТВОВАТЬ

СБЫТ

ПРОЦЕСС

ПОКУПАТЕЛЕЙ

ПОВЕДЕНИЕ

МАРОК

МАГАЗИНА

Задание 3. Определите, какие способы выкладки представлены на схемах и дайте характеристику данным способам выкладки.

а)

	Косметика фирмы А

	Косметика фирмы Б

	Косметика фирмы В

	Косметика фирмы С


б)

	Косметика по уходу за волосами

	Косметика по уходу за лицом

	Косметика по уходу за телом

	Косметика по уходу за руками


в)

	Товары фирмы А
	Товары фирмы В
	Товары фирмы С
	Товары фирмы D


Задание № 5   Изучите и отработайте
-  приемы показа тканей в витрине;
-  способы показа платков и шарфов;
- способы показа швейных и трикотажных товаров.
Задание № 6  Оформите оконную витрину.


а) выбрать группу товаров


б) начертить эскиз к витрине


в) подберите инвентарь для показа товаров в витрине


г) разместить товары в витрине


д) оформить рекламные ценники. 
Задание №7  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?
Задание № 8  Рассмотрите варианты выкладки непродтоваров в магазинах. Выявите недостатки выкладки товаров в магазинах.
	1
	2

	3

	4

	5
	6
	7



Задание № 9  Разработайте схему  выкладки непродтоваров  (по выбору студента) 
Тема 01.4.5
Выполнение технологических операций по реализации 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, 
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
	


Тема 01.4.6
Выполнение технологических операций по реализации 
непродовольственных товаров
Цель занятия: формирование и закрепление навыков в освоении трудовых приемов техники продажи непродовольственных товаров 
Обеспечение: раздаточный материал, презентация к учебному занятию.
Квалификационные требования
Студенты должны  знать:
· Основные технологические операции по реализации 
уметь:
– Выполнять технологические операции по реализации непродовольственных товаров
Методические рекомендации
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?

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:
6. Назовите приемы показа ткани в витрине?
7. Как подразделяют витрины по характеру оформления?
8. Какие подразделяют витрины по товарному признаку?
9. Какие правила необходимо соблюдать при оформлении витрин?
10. В чем отличие рекламных и обычных ценников?
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. 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.

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?
Тема 01.4.7
ОЦЕНКА КАЧЕСТВА ТОРГОВОГО ОБСЛУЖИВАНИЯ ПОКУПАТЕЛЕЙ
Цель занятия: формирование и закрепление навыков в оценке качества торгового обслуживания покупателей
Обеспечение: раздаточный материал, презентация к учебному занятию.
Квалификационные требования
Студенты должны  знать:
· Основные методы оценки качества торгового обслуживания
уметь:
– осуществлять оценку качества торгового обслуживания покупателей различными методами
Методические рекомендации
Задание 1 

Составить оценочный лист проверки качества услуг в магазине для «тайного покупателя», (по выбору студента). Осуществить оценку качества обслуживания данного торгового предприятия. 

Примечание:
При составлении анкеты воспользоваться примером и приведенными методическими рекомендациями 
Методические рекомендации для выполнения задания 7
Система оценки «Тайный покупатель» на примере аптеки.
Система оценки «Тайный покупатель» осуществляется с целью:
· Оценки выполнения стандартов и качества обслуживания покупателей в аптечной сети.
· Определения направления в совершенствовании системы обслуживания Клиентов.
Этапы подготовки оценки “Тайный покупатель”
Составление легенды
Легенды тайных покупателей составляются соответственно задачам исследования.
Включают в себя:
*  Описание проблемы, с которой обращается тайный покупатель,
*  Варианты ответов на вопросы.
Составление анкет / оценочных листов
Анкеты или опросные листы включают в себя вопросы, отвечающие поставленной задаче исследования .
Подбор Тайных покупателей
Тайный покупатель должен соответствовать целевой аудитории потребителей аптечной сети, и отвечать требованиям:
· Высшее образование,
· Внимательность,
· Психологическая уравновешенность,
· Внешний вид не привлекающий внимание.
Подбор  тайного покупателя осуществляется через агентства и самостоятельно.
Самостоятельный подбор осуществляется через размещения объявления  в СМИ.
Вы формируете базу кандидатов  “Тайный покупатель” (ФИО, контакты).
Привлекать одних и тех же людей рекомендуется с частотой 1 раз в пол года.
Инструктаж Тайных покупателей
Обычно менеджер проводит инструктаж тайных покупателей:
1. Подробный разбор анкеты и памятки для тайного покупателя.
Памятка в себя включает:
· Методику проведения проверки,
· Основные моменты, на которые необходимо обратить внимание при проверки,
· Инструкции по поведению в торговом зале,
· Методику заполнения анкет.
2. Самостоятельное изучение анкеты тайным покупателем
3. Оценочное собеседование тайного покупателя по окончанию изучения анкеты.
Оплата работы тайного покупателя
При самостоятельном подборе тайного покупателя оплата за работу  происходит на основе договора возмездного оказания услуг с физ.лицом, после сдачи анкет.
При работе с агентством на основе договора об оказании услуг.
Рекомендованная стоимость услуги:
Агентство – не более 1 000 р. за 1 анкету.
Самостоятельный подбор – не более 300 р. за 1 анкету.
Осуществление оценки Тайного покупателя
· Система оценки «Тайный покупатель» осуществляется не реже 1 раза в квартал.
· В оценке необходимо задействовать не менее 3-х тайных покупателей на аптечную сеть.
· Менеджер по персоналу  составляет график проведения оценки в аптеках, таким образом, чтобы  тайные покупатели не осуществляли проверку в аптеке одновременно.
· Тайный покупатель должен осуществить визит в каждую аптеку сети.
Анкета «ТАЙНОГО ПОКУПАТЕЛЯ»
Группы вопросов:
Торговый зал:
· Позиционирование продавца в торговой зоне.
· Внешний вид сотрудников рецептурного отдела и торгового зала.
Техника продаж:
· Выяснение потребностей клиента.
· Знание товара и ассортимента.
· Презентация товара.
· Предложение дополнительной покупки.
· Завершение покупки (корпоративное прощание)
· Итоговое впечатление от обслуживания сотрудниками аптеки
Субъективные оценки Таинственного Покупателя.
Подведение итогов оценки тайного покупателя
После получения заполненных анкет, Менеджер по персоналу сводит полученные данные в единую форму и подсчитывает баллы .
План визита тайного покупателя
В аптеке :
· Запомнить первое впечатление о внешнем виде сотрудников, чем они заняты
В торговом зале:
· Действовать согласно заранее проработанной легенде.
· Оценить профессионализм сотрудника аптеки
· Оценить знания сотрудников по аптечному ассортименту.
На кассовой зоне ( в рецептурном отделе):
· Совершить контрольную покупку.
· Оценить профессионализм специалиста.
За пределами аптеки:
· Заполнить анкету
Офис вашей компании:
· Сдать заполненную анкету
Памятка для сотрудника, осуществляющего проверку:
Методика проведения проверки
1. До посещения аптеки необходимо внимательно изучить предложенную анкету, постараться запомнить ее содержание.
2. Необходимо заранее подготовить «легенду», то есть продумать цель Вашего прихода в аптеку (что Вы хотели бы выбрать, назначение, для кого, и т.д.).
3. Примерное время пребывания в аптеке: 15-30 минут.
4. Оценка осуществляется при непосредственном общении с провизором. Ситуацию очереди не принимать во внимание при оценке.
5. При входе в аптеку обратите внимание на точное время посещения.
6. За одну проверку нужно обязательно посетить рецептурный отдел и отдел лечебной косметики.
7. При общении ведите себя естественно и непринужденно, как обычный покупатель.  Внимательно слушайте и наблюдайте за действиями фармацевта.
8. Обязательно запомните имя и фамилию фармацевта на бейдже (в крайнем случае, только имя) и занесите данные в анкету.
9. Во время общения с фармацевтом будьте вежливы и корректны, если не стоит задача слегка спровоцировать конфликт.
При проведении проверки особое внимание нужно уделить таким параметрам, как:
· Позиционирование провизора в торговой зоне
Важно отметить, обратил ли провизор на Вас внимание, когда Вы входили в отдел, поздоровался или нет, установил ли с Вами зрительный контакт. Если на Вас внимания не обратили, посмотрите, чем занимался провизор в это время.
· Своевременность реагирования провизора
Отметьте, предложил ли провизор Вам свою помощь спустя некоторое время (стандарт- 2 минуты), дав возможность осмотреться в аптеке, или он предложил свою помощь через 5-10 минут, когда Вы подержали в руках достаточно большое число товаров.  Если провизор, спустя 5-10 минут так и не обратил на Вас внимания, обратитесь к нему сами.
· Внешний вид провизора, с которым Вы общались
Присмотритесь к внешнему виду провизора, с которым Вы общаетесь: есть ли у него бейдж, одет ли он в форму установленного образца, какого вида форма – мятая и грязная или чистая и опрятная. Обратите внимание, как в целом выглядит провизор – опрятный и аккуратный у него вид или вызывающий или же отталкивающий (немытые, непричесанные волосы, отсутствие маникюра, вызывающий макияж, для мужчин, не носящих бороду – небритость и так далее).
· Культура общения провизора
Обратите внимание на речь провизора, она должна быть грамотной, понятной Вам, не должны использоваться в разговоре с Вами слова-паразиты («на самом деле», «как бы»), вульгаризмы («типа»). Оцените интонации – разговаривали ли  с Вами доброжелательно и заинтересованно или безразлично, или же неуважительно и грубо.
· Выявление провизором Ваших потребностей
Оцените, удалось ли провизору с помощью вопросов и диалога выявить Вашу  потребность, а также предложить комплексное решение, различные варианты, были ли предложены дополнительные позиции. Например, при ангине не только спрей для горла, но и витамины.
В случае отсутствия нужного вам препарата, были ли предложены заменители, аналоги. Было ли сделано предложение заказать данное наименование.
· Знание провизором товара и ассортимента
Очень важно понять, как провизор ориентируется в товаре, знает ли ассортимент, способен ли он рассказать о товаре просто и понятно. Могут возникать  ситуации, когда провизор слабо знает товар, путается в ответах на Ваши вопросы, дает неверную информацию о товаре.
· Работа кассового узла
Если Вы не производите покупку, просто постойте рядом с кассовым узлом и понаблюдайте за работой кассиров. Оцените – улыбаются ли кассиры покупателям, здороваются ли, благодарят ли за покупку.
· Итоговое впечатление
В результате своего посещения аптеки постарайтесь решить – возникло ли у Вас желание приобрести товар (пусть да же не тот, покупку которого Вы придумали в «легенде») или провизор не смог заинтересовать Вас, как покупателя, а возможно посещение аптеки вызвало у Вас отрицательные эмоции.
· Степень конфликтности
В процессе общения с провизором, постарайтесь спровоцировать конфликтную ситуацию (обращаться в неуважительной форме «на Ты», отвергать все предложения продавца, разговаривать раздражительным тоном, повышая голос и т.д.). Важно понять степень конфликтности провизора. Обратите внимание, как он реагирует на провокации, теряется, обращается за помощью к другим специалистам, пытается «уйти» от конфликта либо наоборот остается спокойным и терпеливо решает возникшую проблему. Главное знайте меру провокациям!
Постарайтесь запомнить то, что Вам особенно понравилось, или наоборот, не понравилось  в аптеке. Во время посещения обратите внимание на аптеку в целом (витрина, таблички, информация о товаре, каталоги, освещение,  вентиляция и т.д.)
Методика заполнения анкет
1. После посещения аптеки необходимо заполнить предложенные анкеты. Лучше заполнить анкеты сразу после посещения аптеки, пока вся информация не стерлась из памяти, но не делайте это сразу в аптеке (даже небольшие записи).
2. По каждой аптеке необходимо заполнить 1 анкету и отдельно отметить каждого провизора, каждая – на отдельного провизора.
3.  Не забудьте отметить в анкете номер аптеки, дату и точное время посещения, свою фамилию и имя (полностью), фамилию и имя провизора. Если Вы оценили провизора, у которого отсутствовал бейдж, необходимо обратиться за помощью к менеджеру по персоналу для выяснения его ф.и.о.
4. В анкете напротив выбранного параметра поставьте галочку
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Задание 2. Составить анкету для проведения социологического опроса с целью оценки качества торгового обслуживания методом SERVQUAL.  Анкета должна содержать 20 вопросов (единичных показателя), сгруппированных в 5 групп  (таблица 1):  
· Материальность (tangibles) - материально-техническая оснащенность организации и ее квалификационный состав;
· Надежность (reliability)-выполнение обещаний, данных потребителю, а также престиж организации в целом; 
· Отзывчивость (responsiveness)- профессионализм и дисциплинированность трудового коллектива;
· Убежденность (assurance)  — вежливость и тактичность коллектива, его компетентность, уверенность и внимательность к потребителю;
· Сочувствие (empathy)-индивидуальный подход к потребителю, понимание его нужд и выражение заботы о нем.
Пример вопросов анкеты для  оценки качества услуг турагентства «Дискавери, на которую предлагается ответить респондентам.
Материальность
М 1. Турагентство должно иметь большую базу информации о предлагаемых турах 
М 2. Интерьеры помещений должны быть в отличном состоянии 
М 3. Сотрудники должны быть приятной наружности и опрятны 
Надежность
Н 4. Турагентство должно выполнять условия договора 
Н 5. Если у потребителей случаются проблемы, то, руководство и сотрудники должны пытаться их решить 
Н 6. Турагентство должно иметь хорошую репутацию 
Н 7. Сотрудники должны предупреждать клиентов о возможных проблемах 
Отзывчивость
О 8. Сотрудники должны быть дисциплинированными 
О 9. Сотрудники должны быть высокопрофессиональными 
О 10. Сотрудники должны помогать потребителям с выбором услуги 
Убежденность
У11 11. Между сотрудниками и клиентами должна существовать атмосфера доверия и взаимопонимания 
У12 12. Сотрудники должны быть вежливы по отношению к клиентам 
У13 13. Руководство должно оказывать всяческую поддержку сотрудникам для эффективной работы с потребителем 
Сочувствие
С14 14. К покупателям должен проявляться индивидуальный подход 
С15 15. Сотрудники должны проявлять личное участие в выборе комплекса услуг потребителем 
С16 16. Сотрудники должны ориентироваться на интересы потребителей 
С17 17. Расписание работы должно быть удобным для потребителей 
Задание 2. Провести социологический опрос, в котором респонденты должны оценить качество торговой услуги по пятибалльной до посещения магазина (ожидание) и после посещения магазина (восприятие).  Анкета должна состоять из 3 частей: 1 - ожидания, 2 – восприятие; 3 – важность.
 Инструкция для анкеты. 
Часть 1. Ожидания. Просим высказать Ваше мнение относительно тех критериев, которым должно соответствовать идеальное предприятие сферы услуг. Для оценки используйте 5-ти балльную шкалу.  Просим Вас ответить на каждый вопрос.
Часть 2. Восприятие. Просим высказать Ваше мнение относительно соответствия конкретного предприятия сферы услуг перечисленным ниже критериям.
Часть 3. Важность. Далее проводится оценка важности критериев. Просим ранжировать важность для Вас перечисленных ниже критериев при выборе предприятия сферы услуг. 
Оценка показателей качества торговой услуги
	№п\п
	Показатели качества
	Ожидание (Е)
	Восприятие (Р)
	Важность 

	
	
	1 2 3 4 5
	1 2 3 4 5
	


Задание 3. Обработать результаты анкеты и определить общий показатель качества (Q). Результаты оформить в виде таблицы.
Методика определения общего показателя качества(Q):
1.определить среднее значение ожидания и восприятия по всем анкетам (каждого из 20 показателей);
2.определить единичный коэффициент качества (по  каждому из 20 показателей) по формуле: 
Qi=Рi-Еi
3. найти средний групповой коэффициент  качества
4. найти общий показатель качества.
Оценка качества торговой услуги методом SERVQUAL
	Показатели качества торговой услуги
	Ожидание
(по всем анкетам)
(Е)
	Восприятие
(по всем анкетам)
(Р)
	Единичный коэффициент качества
Q=P-E

	Групповой показатель качества
	Единичный показатель качества
	
	
	

	Надежность
	1
2
3
4
5
	
	
	

	Средний показатель надежности
	
Нj
	
	
	

	Отзывчивость
	
	
	
	

	Средний показатель отзывчивости
	Оj,
	
	
	

	Материальность
	
	
	
	

	Средний показатель материальности
	Мj
	
	
	

	Убежденность
	
	
	
	

	Средний показатель убежденности
	Уj
	
	
	

	Сочувствие
	
	
	
	

	Средний показатель сочувствия 
	Сj
	
	
	

	Общий показатель качества
	
	
	
	


Задание 3. Сделать выводы и внести соответствующие предложения в совершенствование качества обслуживания.
Дифференцированный зачет
Тест  для дифференцированного зачета  по учебной практике 
по  ПМ.01 Организация и управление торгово-сбытовой деятельностью
1 вариант
Задания первого уровня сложности:
Выберите все правильные ответы
1. «Книга отзывов и предложений» должна находиться:
a) у продавца;
b) у директора магазина;
c) в торговом зале.
2.  В основу рациональной выкладки товара положены принципы:
a) максимально использовать емкость торгового оборудования;
b) размещать товары по группам, видам и сортам;
c) укладывать товары родственного спроса рядом.
3. Данные о запасах товаров выявляют на основе:
a) инвентаризационных ведомостей;
b) оперативного подсчета остатков в торговом зале и подсобных помещениях;
c) товаротранспортной накладной.
4. Документ, подтверждающий, что качество продукции отвечает требованиям:
a) декларация о соответствии;
b) сертификат соответствия;
c) накладная.
5. Для подтверждения прохождения продукции контроля качества по стандарту независимой организацией выдается документ:
a) сертификат соответствия;
b) накладная;
c) декларация о соответствии.
6. Доставка товаров розничными предприятиями осуществляется собственным или привлеченным транспортом – это:
a) децентрализованный завоз;
b) централизованный завоз;
c) транзитный завоз.
7. Магазин сниженных цен, работающий по методу самообслуживания:
a) дискаунт;
b) универмаг;
c) гипермаркет.
8. Доставка товаров осуществляется поставщиком на основе заявок розничных торговых предприятий в согласованные договором сроки – это:
a) децентрализованный завоз;
b) централизованный завоз;
c) транзитный завоз.
9. Ответственность за реализацию покупателю недоброкачественных продуктов несет:
a) продавец;
b) руководитель предприятия;
c) менеджер по закупу.
10. Предельный размер товарных потерь, устанавливаемый нормативными документами по конкретному виду товара, называется:
a) издержки обращения;
b) норма естественной убыли;
c) норма списания.
11. Система мероприятий, направленных на отбор технически совершенных и экономически эффективных типов магазинов называется:
a) сегментация магазинов;
b) стандартизация магазинов;
c) типизация магазинов.
12. Форма товародвижения, при которой товар перемещается от производителя непосредственно к месту продажи или потребления, минуя склады посредников, называется:
a) оптовая;
b) складская;
c) транзитная.
13. Предприятие торговли осуществляет следующие функции:
a) реализация товаров (услуг);
b) доведения предметов продаж до потребителя через перемещение и хранение товаров;
c) формирования и подержания баланса спроса и предложения;
d) распространения информации и товарном предложении через маркетинговые коммуникации;
e) оценка соответствия уровня организации и производства целям и задачам предприятия.
14. Услуги торговли включают:
a) реализацию товаров;
b) оказание помощи покупателю по совершению покупки и при ее использовании;
c) информационно-консультативные услуги;
d) создание удобств покупателям;
e) материальное обеспечение покупателя.
15. К услугам по созданию удобств покупателю относят:
a) организацию и создание мест отдыха;
b) прием и хранение вещей покупателей;
c) парковку личных автомашин покупателей на организованную стоянку у магазина;
d) оценку и прием на комиссию вещей на дому у комитента.
Задания второго уровня сложности:
Вставьте пропущенные слова 
1. «Книга отзывов и предложений» должна выдаваться по … .
2. В магазинах самообслуживания наиболее рациональна планировка торгового зала, при которой покупатели движутся по … .
3. В российском законодательстве нашли отражение следующие принципы защиты интересов потребителей – права потребителей на … .
4. В ценниках должна быть указана информация о … .
5. Вид предпринимательской деятельности, связанный с куплей-продажей товаров и оказанием услуг покупателям, называется … .
6. Гражданин, имеющий намерение заказать или приобрести, либо заказывающий, приобретающий или использующий товары, услуги исключительно для личных, семейных, домашних и иных нужд, не связанных с осуществлением предпринимательской деятельности, – это … .
7. Данные о поступлении товаров выявляют по … .
8. Любая вещь, не ограниченная в обороте, свободно отчуждаемая и переходящая от одного лица к другому в результате купли-продажи, называется … .
9. Объем продажи товаров и оказания услуг в денежном выражении за определенный период времени называется … .
10. Оформление интерьера, выкладка и показ товаров в торговом зале, витрины, немая справка, внутри магазинное радио и телевидение – средства … магазина.
11. Сертификат соответствия подтверждает, что товар соответствует … .
12. Срок годности – это период … .
13. Срок реализации – это … .
14. Потери товаров при перевозке, хранении, реализации называются … .
15.Торговля товарами и оказание услуг покупателям для личного, семейного использования, не связанного с предпринимательской деятельностью, называется … торговлей.
2 вариант
Задания первого уровня сложности:
Выберите все правильные ответы
1. Мелкорозничная сеть осуществляет свою деятельность через следующие торговые точки:
a)  магазины;
b) павильоны;
c) киоски;
d) автоматы;
e) автомагазины.
2. Павильон – это оборудованное строение, имеющее торговый зал и помещение для …, рассчитанное на одно или несколько рабочих мест.
a) хранения товарного запаса;
b) подготовки товаров к продаже;
c) хранения тары и вспомогательных материалов.
3. Предметом труда в торговом процессе являются:
a) товары; 
b) покупатели;
c) товары и покупатели.
4. Факторами, определяющими динамичность торгово-технологических процессов в магазине, являются:
a) сокращение издержек обращения в торговых предприятиях;
b) обеспечение наилучших условий выбора товаров в магазинах;
c) уровень развития производства товаров народного потребления;
d) состояние торговли и ее материально-технической базы;
e) степень квалификации работников торговли.
5. Общие требования к предприятиям розничной торговли изложены в:
a) ГОСТ Р 51773-2001;
b) ГОСТ Р 51304-99;
c) ГОСТ Р 51303-99.
6. Вид выкладки товаров:                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                             
a) корпоративная;
b) декоративная;
c) товарная;
d) смешанная.
7.  Примером формы торгового обслуживания может быть:
a) салонное обслуживание;
b) самообслуживание;
c) обслуживание продавцом-консультантом в магазинах самообслуживания.
8. В зависимости от характера выполняемых функций склады подразделяются на:
a) распределительные, транзитно-перевалочные, сезонного хранения и досрочного завоза;
b) универсальные и специализированные;
c) универсальные и обще товарные.
9. Товарный склад, предназначенный для осуществления операций с товарами, не требующими регулируемых режимов хранения, называется:
a) обще товарным;
b) специальным;
c) специализированным.
10. Оптовые покупатели строят свою политику закупок на основе результатов исследований:
a) коммерческих;
b) научных;
c) маркетинговых.
11. Зал образцов на товарных складах входит в состав помещений:
a) основного производственного назначения;
b) подсобно-технических; 
c) административно-бытовых.
12. Форма движения товара от производителя в места продажи или потребления через одно или несколько складских звеньев посредников называется:
a) складская; 
b) транзитная;
c) транзитно-складская.
13. Разновидность материальной ответственности, которая  является наиболее эффективной системой материальной ответственности:
a) бригадная; 
b) индивидуальная; 
c) полная.
14. Отчётные данные о фактических затратах рабочего времени на выполнение отдельных операций используют для установления норм:
a) опытно – статистических; 
b) технически обоснованных; 
c) технологических.
15. Все затраты рабочего времени на протяжении рабочего дня наблюдают и замеряют при помощи метода:
a) фотографии;
b) хронометража;
c) нормирования.
Задания второго уровня сложности:
Вставьте пропущенные слова 
1. Предприятия как субъекты хозяйственных правоотношений имеют имущественные права и …, установленные Гражданским кодексом РФ.
2. Предприятия торговли действуют в рамках правового поля, регулирующего взаимоотношения органов государственной власти и … хозяйственных объектов.
3. Торговая сеть – это совокупность торговых предприятий, расположенных в пределах конкретной территории или находящихся под общим …
4. Нестационарная торговая сеть – это сеть, функционирующая на принципах … торговли.
5. Тип предприятия розничной торговли – это предприятие, определенного вида, классифицированное по … и формам торгового обслуживания покупателей.
6. Безопасность услуги торговли представляет собой комплекс свойств услуги, проявление которых при обычных условиях ее оказания не подвергает недопустимому риску … потребителя.
 7. Скорость торгового обслуживания – среднее время, затрачиваемое на обслуживание …
 8. Канал ... уровня имеет место при прямой продаже товаров производителями непосредственно конечным потребителям.
 9. Оптовая продажа товаров может осуществляться на основе
 договоров ... или купли-продажи. 
10. Величина единовременно доставляемой партии должна исчисляться с учетом имеющихся товарных запасов, объема среднедневной реализации и установленной … завоза.
11. Количество складских звеньев, через которые проходит товар при его продвижении от производителя к потребителю, определяет... товародвижения.
12. Завоз товаров одним рейсом на несколько розничных торговых предприятий осуществляется по ... маршруту.
 13. Показатель ... указывает на количество рабочего времени, которое необходимо затратить на выполнение определённой операции или работы.
14. Контролёры-кассиры и контролёры относятся к ... персоналу.
15. Торговля товарами и оказание услуг покупателям для личного, семейного использования, не связанного с предпринимательской деятельностью, называется … торговлей.
Первый вариант
Ответы на задания первого уровня сложности:
1 – с; 2 – a, b, c; 3 - a, b; 4 – a; 5 – a; 6 – a; 7 – a; 8 – b; 9 – b; 10 – b; 11 – c; 12 – c; 13 – a, b, c, d; 14 – a, b, c, d; 15 – a, b, c.
Ответы на задания второго уровня сложности:
1.Первому требованию покупателя;
2. Кругу против часовой стрелки;
3. Возмещение вреда; информацию; право быть выслушанным;
4. Наименовании товара; сорте; цене; дате оформления;
5. Торговлей;
6. Потребитель;
7. Накладным счетам;
8. Товаром;
9. Товарооборотом;
10. Рекламы;
11. Требованиям стандартов;
12. По истечении которого, пищевой продукт нельзя использовать по назначению;
13. Дата, до которой пищевой продукт может предлагаться потребителю для использования по назначению и до которой он не теряет своих потребительских характеристик;
14. Товарными потерями; 
15.Розничной.
Второй вариант
Ответы на задания первого уровня сложности:
1 – b, c, d, e; 2 – a; 3 - c; 4 – c, d, e; 5 – a; 6 – b; 7 –  a, c; 8 – a; 9 – a, b; 10 – c; 11 – c; 12 – a; 13 – a; 14 – a; 15 – a.
Ответы на задания второго уровня сложности:
1.Обязательства.
2.Самостоятельных.
3.Управлением.
4.Развозной.
5.Торговой площади.
6.Жизнь, здоровье и имущество.
7.Одного покупателя.
8.Нулевого.
9.Поставки.
10 Периодичности.
11.Звенность.
12.Кольцевому.
13.Нормы времени.
14.Основному (торгово-оперативному) персоналу.
15.Розничной.
Первый вариант
Ответы на задания первого уровня сложности:
1 – с; 2 – a, b, c; 3 - a, b; 4 – a; 5 – a; 6 – a; 7 – a; 8 – b; 9 – b; 10 – b; 11 – c; 12 – c; 13 – a, b, c, d; 14 – a, b, c, d; 15 – a, b, c.
Ответы на задания второго уровня сложности:
1.Первому требованию покупателя;
2. Кругу против часовой стрелки;
3. Возмещение вреда; информацию; право быть выслушанным;
4. Наименовании товара; сорте; цене; дате оформления;
5. Торговлей;
6. Потребитель;
7. Накладным счетам;
8. Товаром;
9. Товарооборотом;
10. Рекламы;
11. Требованиям стандартов;
12. По истечении которого, пищевой продукт нельзя использовать по назначению;
13. Дата, до которой пищевой продукт может предлагаться потребителю для использования по назначению и до которой он не теряет своих потребительских характеристик;
14. Товарными потерями; 
15.Розничной.
Второй вариант
Ответы на задания первого уровня сложности:
1 – b, c, d, e; 2 – a; 3 - c; 4 – c, d, e; 5 – a; 6 – b; 7 –  a, c; 8 – a; 9 – a, b; 10 – c; 11 – c; 12 – a; 13 – a; 14 – a; 15 – a.
Ответы на задания второго уровня сложности:
1.Обязательства.
2.Самостоятельных.
3.Управлением.
4.Развозной.
5.Торговой площади.
6.Жизнь, здоровье и имущество.
7.Одного покупателя.
8.Нулевого.
9.Поставки.
10 Периодичности.
11.Звенность.
12.Кольцевому.
13.Нормы времени.
14.Основному (торгово-оперативному) персоналу.
15.Розничной.
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