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1. ПАСПОРТ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ ПРАКТИКИ 

  

1.1 Место производственной практики в структуре образовательной 

программы (подготовки специалистов среднего звена)   
Производственная практика предусмотрена учебным планом специальности СПО 

38.02.08 Торговое дело и реализуется в рамках профессиональных модулей ПМ.01 и 

ПМ.03 образовательной программы по основным видам деятельности для последующего 

освоения обучающимися общекультурных и профессиональных компетенций. 

Рабочая программа производственной практики является обязательной частью 

программы подготовки специалистов среднего звена по специальности СПО 38.02.08 

Торговое дело по очной и заочной форме обучения на базе основного общего образования 

в части освоения следующих видов деятельности: 

ВД 1 Организация и осуществление торговой деятельности. 

ВД 3 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с 

клиентами. 

Форма промежуточной аттестации – зачет с оценкой по каждой практике. 

1.2 Цели и задачи производственной практики – требования к результатам 

освоения практики 
Основной целью производственной практики является закрепление теоретических 

знаний, практических умений и освоение навыков, полученных обучающимися при 

изучении междисциплинарных курсов соответствующих профессиональных модулей. В 

ходе прохождения производственной практики обучающийся должен иметь следующие 

результаты подготовки:  

ВД 1: Организация и осуществление торговой деятельности. 

В ходе прохождения производственной практики обучающийся должен: 

Владеть навыками 

 проведения анализа и оценки объема спроса на товарную продукцию 

организации на внутренних и внешних рынках; 

 проведения анализа конъюнктуры и емкости товарных рынков, мониторинга 

внутренних и внешних рынков; 

 установления контактов с деловыми партнерами, заключения договоров, 

предъявления претензий; 

 выполнения торгово-технологических операций, в том числе с использованием 

искусственного интеллекта, голосовых помощников, чат-ботов для обработки запросов 

покупателей с максимальной скоростью;  

 организации торговли, в том числе с использованием камер и алгоритмов 

распознавания лиц для осуществления расчетов с покупателями без применения 

контрольно-кассовой техники; 

 приемки товаров по количеству и качеству; 

 соблюдения правил охраны труда. 

Уметь 

 пользоваться современными поисковыми системами для сбора информации о 

внешних и внутренних рынках; 

 проводить исследование рынка поставщиков, создавать и вести базу 

поставщиков и покупателей товаров; 

 обобщать и систематизировать коммерческую информацию, формировать базы 

данных с информацией о ценах на товары, работы, услуги, требованиях внешних и 

внутренних рынков к товарной продукции, статистически ее обрабатывать в формате 

электронных таблиц и формулировать аналитические выводы; 

 анализировать внешнюю конкурентную среду для выявления аналогичных или 

взаимозаменяемых товаров; 
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 применять нормы гражданского законодательства в области регулирования 

договорных отношений; 

 классифицировать товары на внутренних и внешних рынках;  

 оформлять документацию в соответствии с требованиями законодательства 

Российской Федерации и международных актов; 

 применять электронный документооборот;  

 осуществлять торгово-технологические процессы, в том числе, с 

использованием техники эффективных коммуникаций 

 пользоваться современными поисковыми системами для сбора информации о 

внутренних внешних рынках. 

Знать 

 формы и виды торговли, составные элементы торговой деятельности; 

 материально-техническую базу торговли;  

 инфраструктуру потребительского рынка; 

 средства, методы, инновации в отрасли; 

 организацию торгово-технологических процессов в офлайн и онлайн торговле;  

 требования законодательства Российской Федерации, нормативные правовые 

акты, регулирующие торговую деятельность; 

 правила торговли;  

 количественные и качественные показатели оценки эффективности торговой 

деятельности. 

ВД 3: Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с 

клиентами. 

В ходе прохождения производственной практики обучающийся должен: 

Владеть навыками 

 сбора, обработки, анализа и актуализации информации о клиентах и их 

потребностях; 

 поиска и выявления потенциальных клиентов; 

 формирования и актуализации клиентской базы; 

 проведения мониторинга деятельности конкурентов; 

 определения потребностей клиентов в товарах, реализуемых организацией;  

 формирования коммерческих предложений по продаже товаров, подготовки, 

проведения, анализа результатов преддоговорной работы и предпродажных мероприятий 

с клиентами; 

 информирования клиентов о потребительских свойствах товаров; 

 стимулирования клиентов на заключение сделки; 

 взаимодействия с клиентами в процессе оказания услуги продажи товаров; 

 закрытия сделок; 

 соблюдения требований стандартов организации при продаже товаров; 

 использования специализированных программных продуктов в процессе 

оказания услуги продажи; 

 сопровождения клиентов с момента заключения сделки до выдачи продукции; 

 мониторинг и контроль выполнения условий договоров; 

 анализа и разработки мероприятий по выполнению плана продаж; 

 выполнения запланированных показателей по объему продаж; 

 разработки программ по повышению лояльности клиентов; 

 разработки мероприятий по стимулированию продаж; 

 информирования клиентов о текущих маркетинговых акциях, новых товарах, 

услугах и технологиях; 

 участие в проведении конференций и семинаров для существующих и 
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потенциальных покупателей товаров; 

 стимулирования клиентов на заключение сделки; 

 контроля состояния товарных запасов; 

 анализа выполнения плана продаж; 

 информационно-справочного консультирования клиентов; 

 контроля степени удовлетворенности клиентов качеством обслуживания; 

 обеспечения соблюдения стандартов организации. 

Уметь 

 работать с различными источниками информации и использовать ее открытые 

источники для расширения клиентской базы и доступные информационные ресурсы 

организации; 

 вести и актуализировать базу данных клиентов;   

 формировать отчетную документацию по клиентской базе; 

 анализировать деятельность конкурентов; 

 определять приоритетные потребности клиента и фиксировать их в базе данных; 

 планировать исходящие телефонные звонки, встречи, переговоры с 

потенциальными и существующими клиентами; 

 вести реестр реквизитов клиентов; 

 использовать программные продукты; 

 планировать объемы собственных продаж; 

 устанавливать контакт с клиентом посредством телефонных переговоров, 

личной встречи, направления коммерческого предложения; 

 использовать и анализировать имеющуюся информацию о клиенте для 

планирования и организации работы с ним; 

 формировать коммерческое предложение в соответствии с потребностями 

клиента; 

 планировать и проводить презентацию продукции для клиента с учетом его 

потребностей и вовлечением в презентацию, используя техники продаж в соответствии со 

стандартами организации; 

 использовать профессиональные и технические термины, пояснять их в случае 

необходимости; 

 предоставлять информацию клиенту по продукции и услугам в доступной 

форме; 

 опознавать признаки неудовлетворенности клиента качеством предоставления 

услуг; 

 работать с возражениями клиента; 

 применять техники по закрытию сделки; 

 суммировать выгоды и предлагать план действий клиенту; 

 фиксировать результаты преддоговорной работы в установленной форме; 

 обеспечивать конфиденциальность полученной информации; 

 анализировать результаты преддоговорной работы с клиентом и разрабатывать 

план дальнейших действий; 

 оформлять и согласовывать договор в соответствии со стандартами и 

регламентами организации; 

 подготавливать документацию для формирования заказа; 

 осуществлять мероприятия по размещению заказа; 

 следить за соблюдением сроков поставки и информировать клиента о 

возможных изменениях; 

 принимать корректирующие меры по соблюдению договорных обязательств; 

 осуществлять/контролировать отгрузку/выдачу продукции клиенту в 
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соответствии с регламентами организации; 

 оформлять документацию при отгрузке/выдаче продукции; 

 осуществлять урегулирование спорных вопросов, претензий; 

 организовывать работу и оформлять документацию в соответствии со 

стандартами организации; 

 соблюдать конфиденциальность информации; 

 предоставлять клиенту достоверную информацию; 

 корректно использовать информацию, предоставляемую клиенту; 

 соблюдать в работе принципы клиентоориентированности; 

 обеспечивать баланс интересов клиента и организации; 

 обеспечивать соблюдение требований охраны; 

 разрабатывать предложения для формирования плана продаж товаров; 

 собирать, анализировать и систематизировать данные по объемам продаж; 

 планировать работу по выполнению плана продаж; 

 анализировать установленный план продаж с целью разработки мероприятий по 

реализации; 

 анализировать и оценивать промежуточные результаты выполнения плана 

продаж; 

 анализировать возможности увеличения объемов продаж; 

 планировать и контролировать поступление денежных средств; 

 обеспечивать наличие демонстрационной продукции; 

 применять программы стимулирования клиента для увеличения продаж; 

 планировать рабочее время для выполнения плана продаж; 

 планировать объемы собственных продаж; 

 оценивать эффективность проведенных мероприятий стимулирования продаж; 

 разрабатывать мероприятия по улучшению показателей удовлетворенности; 

 разрабатывать и проводить комплекс мероприятий по поддержанию лояльности 

клиента; 

 анализировать и систематизировать информацию о состоянии рынка 

потребительских товаров; 

 анализировать информацию о деятельности конкурентов, используя внешние и 

внутренние источники; 

 анализировать результаты показателей удовлетворенности клиентов; 

 вносить предложения по формированию мотивационных программ для клиентов 

и обеспечивать их реализацию; 

 вносить предложения по формированию специальных предложений для 

различных категорий клиентов; 

 анализировать и систематизировать данные по состоянию складских остатков; 

 обеспечивать плановую оборачиваемость складских остатков; 

 анализировать оборачиваемость складских остатков; 

 составлять отчетную документацию по продажам; 

 разрабатывать план послепродажного сопровождения клиента; 

 инициировать контакт с клиентом с целью установления долгосрочных 

отношений; 

 инициативно вести диалог с клиентом; 

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

окончании беседы; 

 определять приоритетные потребности клиента и фиксировать их в базе данных; 

 разрабатывать рекомендации для клиента; 
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 собирать информацию об уровне удовлетворенности клиента качеством 

предоставления услуг; 

 анализировать рынок с целью формирования коммерческих предложений для 

клиента; 

 проводить деловые переговоры, вести деловую переписку с клиентами и 

партнерами с применением современных технических средств и методов продаж; 

 вести деловую переписку с клиентами и партнерами; 

 использовать программные продукты. 

Знать 

 методики выявления потребностей клиентов; 

 методики выявления потребностей; 

 технику продаж; 

 методики проведения презентаций; 

 потребительские свойства товаров; 

 требования и стандарты производителя; 

 принципы и порядок ведения претензионной работы; 

 ассортимент товаров; 

 стандарты организации; 

 стандарты менеджмента качества; 

 гарантийную политику организации; 

 специализированные программные продукты; 

 методики позиционирования продукции организации на рынке; 

 методы сегментирования рынка; 

 методы анализа эффективности мероприятий по продвижению продукции; 

 инструкции по подготовке, обработке и хранению отчетных материалов; 

 Законодательство Российской Федерации в области работы с конфиденциальной 

информацией; 

 Приказы, положения, инструкции, нормативную документацию по 

регулированию продаж и организацию послепродажного обслуживания; 

 Основы организации послепродажного обслуживания. 

1.3 Количество недель (часов) на освоение программы производственной 

практики  

Продолжительность производственной практики: 

- по профессиональному модулю ПМ.01 Организация и осуществление торговой 

деятельности – 144 часа (4 недели).  

- по профессиональному модулю ПМ.03 Осуществление продаж потребительских 

товаров и координация работы с клиентами – 144 часа (4 недели).  

 

 

  



8 
 

2. РЕЗУЛЬТАТЫ ПРАКТИКИ 

Результатом освоения программы производственной практики является овладение 

обучающимися видами деятельности: 

ВД 1 Организация и осуществление торговой деятельности 

ВД 3 Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с 

клиентами. 

 

Результатом производственной практики является освоение профессиональных 

компетенций (ПК):  

Вид деятельности Код Наименование результата обучения 

Организация и 

осуществление 

торговой 

деятельности 

ПК 1.1 Проводить сбор и анализ информации о потребностях 

субъектов рынка на товары и услуги, в том числе с 

использованием цифровых и информационных технологий. 

ПК 1.2 Устанавливать хозяйственные связи с поставщиками и 

потребителями товаров и услуг, в том числе с применением 

коммуникативных возможностей искусственного интеллекта.  

ПК 1.3 Осуществлять подготовку, оформление и проверку закупочной 

документации, в том числе с использованием электронного 

документооборота и сквозных цифровых технологий. 

ПК 1.4 Осуществлять подготовку к заключению внешнеторгового 

контракта и его документальное сопровождение. 

ПК 1.5 Осуществлять контроль исполнения обязательств по 

внешнеторговому контракту.  

ПК 1.6 Организовывать выполнение торгово-технологических 

процессов, в том числе с применением цифровых технологий. 

Осуществление 

продаж 

потребительских 

товаров и 

координация 

работы с 

клиентами. 

ПК 3.1 Осуществлять формирование клиентской базы и ее 

актуализацию на основе информации о потенциальных 

клиентах и их потребностях, в том числе с использованием 

цифровых и информационных технологий.  

ПК 3.2 Осуществлять эффективное взаимодействие с клиентами в 

процессе ведения преддоговорной работы и продажи товаров 

ПК 3.3 Обеспечивать эффективное взаимодействие с клиентами 

(покупателями) в процессе продажи товаров, в том числе с 

использованием специализированных программных продуктов. 

ПК 3.4 Реализовывать мероприятия для обеспечения выполнения 

плана продаж.  

ПК 3.5 Обеспечивать реализацию мероприятий по стимулированию 

покупательского спроса.  

ПК 3.6 Осуществлять контроль состояния товарных запасов, в том 

числе с применением программных продуктов.  

ПК 3.7  Организовывать продажи инфокоммуникационных систем и 

(или) их составляющих в новых каналах сбыта, в том числе с 

использованием цифровых и информационных технологий. 

ПК 3.8 Организовывать послепродажное консультационно-

информационное сопровождение клиентов, в том числе с 

использованием цифровых и информационных технологий. 
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3. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ПРОГРАММЫ ПРАКТИКИ 

 

В процессе прохождения производственной практики студент должен выполнить 

индивидуальное задание, предусмотренное программой практики. 

 

Тематический план для очной формы обучения 

Код  

формируемых 

компетенций 

Наименование профессионального модуля 

Объем времени, 

отведенного на 

практику  

(в неделях, часах) 

Сроки 

проведе

ния 

ВД: Организация и осуществление торговой деятельности 

ПК.1.1 

ПМ.01 Организация и осуществление 

торговой деятельности 

4 (четыре) недели, 

144 (сто сорок 

четыре) часа 

6 

семестр 

ПК 1.2 

ПК 1.3 

ПК 1.4 

ПК 1.5 

ПК 1.6 

ВД: Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами 

ПК 3.1 

 

ПМ.03 Осуществление продаж 

потребительских товаров и координация 

работы с клиентами 

4 (четыре) недели, 

144 (сто сорок 

четыре) часа 

6 

семестр 

ПК 3.2 

ПК.3.3 

ПК.3.4 

ПК.3.5 

ПК 3.6 

ПК 3.7 

ПК 3.8 

 

Тематический план для заочной формы обучения 

Код  

формируемых 

компетенций 

Наименование профессионального модуля 

Объем времени, 

отведенного на 

практику  

(в неделях, часах) 

Сроки 

проведе

ния 

ВД: Организация и осуществление торговой деятельности 

ПК.1.1 

ПМ.01 Организация и осуществление 

торговой деятельности 

4 (четыре) недели, 

144 (сто сорок 

четыре) часа 

8 

семестр 

ПК 1.2 

ПК 1.3 

ПК 1.4 

ПК 1.5 

ПК 1.6 

ВД: Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами 

ПК 3.1 

 

ПМ.03 Осуществление продаж 

потребительских товаров и координация 

работы с клиентами 

4 (четыре) недели, 

144 (сто сорок 

четыре) часа 

8 

семестр 

ПК 3.2 

ПК.3.3 

ПК.3.4 

ПК.3.5 

ПК 3.6 

ПК 3.7 

ПК 3.8 

  



Содержание практики для очной и заочной форм обучения 

Виды 

деятельности 
Виды работ 

Содержание освоенного учебного материала, 

необходимого для выполнения видов работ 

Наименование 

учебных дисциплин, 

междисциплинарных 

курсов с указанием 

тем, обеспечивающих 

выполнение видов 

работ 

Количество 

часов 

Организация и 

осуществление 

торговой 

деятельности 

1. Проведение анализа 

конъюнктуры и емкости 

товарных рынков и 

подготовка аналитических 

документов по 

конкурентным 

преимуществам продукции 

организации на внешних 

рынках. 

Информация о спросе, товарном предложении и 

рыночной коньюнктуре: основные понятия, 

информация о тенденциях коньюнктуры товарного 

рынка и соотношении спроса и предложения, 

использование информации в практической 

деятельности для анализа и оценки конъюнктуры 

товарного рынка. Методы изучения и прогнозирования 

спроса. 

Организация хозяйственных связей в торговле: понятие, 

функции, отраслевые особенности. Изучение и поиск 

коммерческих партнеров по закупочно-сбытовой 

деятельности: критерии поиска поставщиков, методы 

отбора поставщиков.  

Виды договоров, применяемых в торговой 

деятельности. Требования к структуре и содержанию 

договора поставки, спецификации, протоколу 

разногласий. Документальное подтверждение 

исполнения договоров. Организация претензионной 

работы. 

Условия внешнеторгового контракта. Базисные условия 

поставки Incoterms- 2022 Документооборот 

внешнеторговых сделок: товаросопроводительные 

документы, товарораспорядительные документы, счет-

фактура. 

МДК 01.01 

Организация торгово-

сбытовой деятельности 

28 

2. Осуществление проверки 

необходимой 

документации для 

заключения 

внешнеторгового 

контракта. 

28 

3. Подготовка процедуры 

подписания 

внешнеторгового 

контракта с контрагентом. 

28 
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Методы разработки рекламной информации для 

внешних рынков, инструменты продвижения товаров и 

услуг российских производителей на внешних рынках. 

Приемка товаров по 

количеству и качеству 

Специфические функции и роль торговли как вида 

экономической деятельности в системе общественного 

воспроизводства. Оптовая торговля: сущность, 

функции, отраслевые особенности. Технологии в 

торговле, торгово-технологические процессы и 

операции. Виды оптовых торговых структур, их 

назначение и функции. Инфраструктура оптовой 

торговли: товарные биржи, торговые дома, аукционы, 

оптовые рынки, ярмарки и выставки. Значение 

дистрибуции в распределении товаров. Услуги оптовой 

торговли: основные и дополнительные.  

Складское хозяйство: классификация складов, 

требования. Специфика использования складских 

площадей: требования к планировке, характеристика 

основных складских зон, проектирование складского 

помещения. Технологии складских операций и 

организация товародвижения в торговле с применением 

цифровых инструментов модуля «1С:WMSЛогистика. 

Управление складом».  Эффективное планирование 

складского пространства и требования к оснащение его 

специализированным оборудованием и мебелью. 

Документальное оформление и учет поступления 

товаров в оптовой торговле 

. Розничная торговля: понятие, цели, задачи, виды. 

Классификация торговых организаций. Основные виды 

и типы предприятий торговли в соответствии со 

специализацией.  Изучение основных положений 

ГОСТа «Торговля, термины, определения». Принципы 

функционирования розничных торговых сетей и их 

роль в удовлетворении спроса покупателей. 

МДК 01.02 

Организация торговли 

32 

Изучение инструкций по 

охране труда. 28 
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Специализация и типизация магазинов. Размещение 

розничных торговых предприятий: принципы, правила, 

факторы, влияющие на размещение магазинов в городах 

и регионах.  Современные форматы торговых 

предприятий  

Ресурсный потенциал предприятий розничной 

торговли. Торгово-технологический процесс в 

организациях розничной торговли: сущность, 

структура, этапы, содержание операций, их специфика в 

магазинах разных типов. Классификация услуг 

розничной торговли: основные и дополнительные 

услуги. Приемка товаров по количеству и качеству в 

розничном торговом предприятии. Подготовка товаров 

к продаже. Организация продажи товаров: формы и 

методы продажи товаров. Правила торговли 

Особенности организации и управления торгово-

технологическими процессами в электронной торговле 

и на маркетплейсах 

Всего: 144 

Осуществление 

продаж 

потребительских 

товаров и 

координация 

работы с 

клиентами 

Наполнение и 

поддержание в актуальном 

состоянии клиентской 

базы.  

. Клиентоориентированность: сущность, основные 

принципы и критерии клиентоориентированности 

компании. 

Потребительская лояльность. Факторы, оказывающие 

влияние на формирование потребительской лояльности. 

Методы удержания клиентов. 

 Пути формирования клиентской базы 

Рынок информационных систем управления клиентской 

базой. Концепции управления взаимоотношениями с 

клиентами: CRM, CEM, СMR, E-CRM, ERM, 

социальные CRM (Social CRM, SCRM). 

Основные критерии выбора CRM-системы. Тенденции 

использования и развития клиентоориентированных 

технологий в России. 

МДК.03.01 Технология 

продаж 

потребительских 

товаров и координация 

работы с клиентами 

12 

Анализ текущей 

клиентской базы и уровня 

удовлетворенности 

клиентов качеством 

предоставленных услуг 

розничного торгового 

предприятия. 

12 

Анализ программы 

лояльности торговой 

организации и разработка 

12 
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предложений по ее 

совершенствованию на 

основе принципов 

клиентоориентированности 

Методики выявления потребностей клиентов, в т.ч. с 

использованием цифровых технологий 

Методы планирования продаж: планирование «сверху 

вниз» (top-down planning), планирование «снизу-вверх» 

(bottom-up planning), планирование «цели вниз — план 

вверх» (goals down-plans up planning). Анализ «like to 

like»    

Установление контактов с поставщиками и клиентами 

посредством современных технических средств и 

цифровых технологий, с использованием телефонных 

переговоров и личных встреч. Подготовка и 

направление коммерческих предложений. Организация 

и правила проведения переговоров. 

Холодные продажи. Особенности телефонного 

разговора в холодных продажах. Технические 

особенности холодных звонков. 

Современные подходы к планировочным решениям 

магазина: общие требования к планировочным 

решениям, сегментация площади торгового зала, оценка 

правильности выбранной последовательности 

размещения отделов в магазине 

Мерчандайзинг. понятие, правила и программы 

Выкладка товаров: понятие выкладки и точки продаж, 

принципы и правила выкладки, основные концепции 

представления товаров, специальная выкладка, ее виды, 

рекомендации по выкладке отдельных видов товаров.  

Методика построения планограммы. Правила 

оформления ценников. 

Техники продаж: классификация, рекомендации по 

применению, характеристика этапов продаж. 

Технологии продаж потребительских товаров в 

розничных торговых предприятиях,  интернет-

магазинах и на  маркетплейсах  

Проведение первичного 

мерчандайзинг- аудита 

розничных торговых 

объектов 

12 

Разработка плана 

оформления витрин и 

выставок, в т.ч. с 

применением цифровых 

технологий. 

12 

Осуществление 

отгрузки/выдачи 

продукции клиенту в 

соответствии с 

регламентами 

организации, оформление 

документации при 

отгрузке/выдаче 

продукции 

12 

Мониторинг и контроль 

выполнения условий 

договоров с 

использованием 

специальных программных 

продуктов. 

12 

Урегулирование спорных 

вопросов, претензий. 

12 

Разработка мероприятий 

по выполнению плана 

продаж. 

12 
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Формирование 

аналитических отчетов по 

продажам с применением 

специальных программных 

продуктов. 

Алгоритмы работы с возражениями и техники закрытия 

сделок 

Подготовка и проведение презентаций потребительских 

товаров 

Позиционирование продукции организации на рынке 

Методы сегментирования рынка. Портрет клиента.  

Методы стимулирования продаж. 

Внутренний и внешний контроль продаж. Аналитика 

продаж как инструмент увеличения товарооборота. 

Формирование отчетов о продажах 

12 

Выполнение операций по 

контролю над состоянием  

и анализу товарных 

запасов с применением 

программных продуктов 

12 

Разработка мероприятия по 

организации 

послепродажного 

обслуживания 

12 

  Всего  144 

 

  



4. УСЛОВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОГРАММЫ ПРАКТИКИ 

  

4.1. Требования к документации, необходимой для проведения 

производственных практик:  

- Приказ об производственной практике;  

- Отчет по практике;  

- Задание на практику;  

- Аттестационный лист по практике;  

- Дневник практики. 

-Характеристика 

4.2. Требования к учебно-методическому обеспечению практики:   

Методические указания: 

Бортникова О.Н. Методические указания по выполнению производственной 

практики для студентов очной и заочной форм обучения специальности 38.02.08 

«Торговое дело» - Рыбное: ДРТИ, 2024. Режим доступа: http:// www.portal-drti.ru 

4.3.Информационное обеспечение обучения 

Основные печатные и электронные издания  
1. Изотова Г.С.  Управление государственными и муниципальными закупками: 

учебник для среднего профессионального образования / Г. С. Изотова, С. Г. Еремин, А. И. 

Галкин. — 2-е изд. — Москва: Издательство Юрайт, 2022. — 396 с. — (Профессиональное 

образование). — ISBN 978-5-534-15057-5. — Текст: электронный // Образовательная 

платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/495531 

2. Кнутов А. В.  Управление государственными и муниципальными закупками 

и контрактами: учебник и практикум для среднего профессионального образования / А. В. 

Кнутов. — Москва: Издательство Юрайт, 2022. — 316 с. — (Профессиональное 

образование). — ISBN 978-5-534-11348-8. — Текст: электронный // Образовательная 

платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/495532 

3. Мамедова Н. А.  Управление государственными и муниципальными 

закупками: учебник и практикум для среднего профессионального образования / Н. А. 

Мамедова, А. Н. Байкова, О. Н. Морозова. — 3-е изд., перераб. и доп. — Москва: 

Издательство Юрайт, 2022. — 420 с. — (Профессиональное образование). — ISBN 978-5-

534-13829-0. — Текст: электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: 

https://urait.ru/bcode/495169 

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

коммерция: учебное пособие для среднего профессионального образования / Л. П. 

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

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

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

2. Основы коммерческой деятельности: учебник для среднего 

профессионального образования / И. М. Синяева, О. Н. Жильцова, С. В. Земляк, В. В. 

Синяев. — Москва: Издательство Юрайт, 2022. — 506 с. — (Профессиональное 

образование). — ISBN 978-5-534-08159-6. — Текст: электронный // Образовательная 

платформа Юрайт [сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/491497 

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

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

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

ISBN 978-5-534-06312-7. — Текст: электронный // Образовательная платформа Юрайт 

[сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/490471 

Дополнительные источники : 

1. Заволокина, Л. И.  Мировая экономика: учебное пособие для среднего 

профессионального образования / Л. И. Заволокина, Н. А. Диесперова. — Москва: 

Издательство Юрайт, 2022. — 182 с. — (Профессиональное образование). — ISBN 978-5-

http://www.portal-drti.ru/
https://urait.ru/bcode/495531
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534-13765-1. — Текст: электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. — URL: 

https://urait.ru/bcode/497346 

2. Федеральный Российской Федерации от 07.02.1992 № 2300–1 «О защите 

прав потребителей». 

3. Федеральный Российской Федерации от 02.01.2000 № 29-ФЗ «О качестве и 

безопасности пищевых продуктов». 

4. Федеральный Закон Российской Федерации от 22 ноября 1995 г. № 171-ФЗ 

«О государственном регулировании производства и оборота этилового спирта, 

алкогольной и спиртосодержащей продукции и об ограничении потребления (распития) 

алкогольной продукции». 

5. Федеральный закон № 41-ФЗ от 26.03.1998 «О драгоценных металлах и 

драгоценных камнях». 

6. Технический регламент Таможенного союза ТР ТС 005/2011 «О 

безопасности упаковки». 

7. Технический регламент Таможенного союза ТР ТС 021/2011 «О 

безопасности пищевой продукции». 

8. Технический регламент Таможенного союза ТР ТС 022/2011 «Пищевая 

продукция в части ее маркировки». 

9. Технический регламент Таможенного союза ТР ТС 017/2011 «О 

безопасности продукции легкой промышленности». 

10. Технический регламент Таможенного союза ТР ТС 009/2011 «О 

безопасности парфюмерно-косметической продукции». 

11. Технический регламент Евразийского экономического союза ТР ЕАЭС 

040/2016 «О безопасности рыбы и рыбной продукции».  

12. Приказ Министерства промышленности и торговли от 1 марта 2013 года № 

252 «Об утверждении норм естественной убыли продовольственных товаров в сфере 

торговли и общественного питания». 

13. Официальный сайт Федерального агентства по техническому 

регулированию и метрологии  http://www.gost.ru 

14. Официальный сайт информационной службы «Интерстандарт» 

Федерального агентства по техническому регулированию и метрологии. 

http://www.interstandart.ru 

15. Официальный сайт РИА «Стандарты и качество». Журнал «Стандарты и 

качество». www.stq.ru 

16. Официальный сайт журнала Международной конфедерации 

потребителей «www.spros.ru 

17. Торговля, бизнес, товароведение, экспертиза http://www.znaytovar.ru. 

Официальные, справочно-библиографические и периодические издания: 

а) официальные издания:  

а) официальные издания: 1. Конституция Российской Федерации. Последняя 

действующая редакция с Комментариями [Электронный ресурс].– Режим доступа: 

http://constrf.ru/  

2. Федеральный закон «Об образовании в Российской Федерации» от 29.12.2012 № 

273-ФЗ (последняя редакция). [Электронный ресурс]. – Режим доступа: 

http://www.consultant.ru/document/  

3. Национальный проект «Образование». [Электронный ресурс]. – Режим доступа: 

// https://strategy24.ru/rf/  

https://urait.ru/bcode/497346
http://www.gost.ru/
http://www.interstandart.ru/
http://www.stq.ru/
http://www.znaytovar.ru/
http://www.consultant.ru/document/
https://strategy24.ru/rf/
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4. Всемирная декларация об обеспечении выживания, защиты и развития детей 

(1990). [Электронный ресурс]. – Режим доступа: 

https://www.un.org/ru/documents/decl_conv/declarations/decl_child90.shtml 

б) справочно-библиографические издания:  

1. Налоговый кодекс Российской Федерации (часть первая) от 31.07.1998 N 146-

ФЗ; 

2. Налоговый кодекс Российской Федерации (часть вторая) от 05.08.2000 N 117-

ФЗ; 

ГОСТ Р 51303–2013. Национальный стандарт Российской Федерации. Торговля. 

Термины и определения (утв. Приказом Росстандарта от 28.08.2013 N 582-ст) 

в) периодические издания:  
1. Экономическая среда: журнал / изд. Орловский государственный институт 

экономики и торговли; гл. ред. А.Л.Лазаренко – Орел, 2023. - № 1 – 62 с. То же 

[Электронный ресурс]. - https://e.lanbook.com/journal/issue/306678 

2. Экономическая среда: журнал / изд. Орловский государственный институт 

экономики и торговли; гл. ред. А.Л.Лазаренко – Орел, 2023. - № 2 – 120 с. То же 

[Электронный ресурс]. – https://e.lanbook.com/journal/issue/308118 

3. Экономическая среда: журнал / изд. Орловский государственный институт 

экономики и торговли; гл. ред. А.Л.Лазаренко – Орел, 2023. - № 3 – 101 с. То же 

[Электронный ресурс]. – https://e.lanbook.com/journal/issue/308863 

4. Экономическая среда: журнал / изд. Орловский государственный институт 

экономики и торговли; гл. ред. А.Л.Лазаренко – Орел, 2023. - № 4 – 123 с. То же 

[Электронный ресурс]. - https://e.lanbook.com/journal/issue/309688 

 

Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении 

образовательного процесса, включая перечень лицензионного программного 

обеспечения и информационных справочных систем 

Перечень информационных технологий, используемых в учебном процессе 

Наименование 

программного 

обеспечения 

Назначение 

Образовательный 

портал Moodle 

Образовательный портал ДРТИ построен на обучающей 

виртуальной среде Moodle и доступен по адресу   

https://www.портал.дрти.рф  из любой точки, имеющей 

подключение к сети Интернет, в том числе из локальной сети 

ДРТИ. Образовательный портал ДРТИ подходит как для 

организации online- классов, так и для традиционного обучения. 

Портал разделен на «открытую» (общедоступную) и «закрытую» 

части. Доступ к закрытой части осуществляется после предъявления 

персональной пары «логин-пароль» преподавателем или студентом. 

Электронно-

библиотечная 

система ДРТИ 

ФГБОУ ВО «АГТУ» 

Обеспечивает доступ к электронно-библиотечным системам 

издательств, доступ к электронному каталогу книг, трудам 

преподавателей, учебно-методическим разработкам ДРТИ, 

периодическим изданиям.  

 

Возможность доступа к электронно-библиотечным системам 

https://www.un.org/ru/documents/decl_conv/declarations/decl_child90.shtml
https://e.lanbook.com/journal/issue/306678
https://e.lanbook.com/journal/issue/308118
https://e.lanbook.com/journal/issue/308863
https://e.lanbook.com/journal/issue/309688
https://www.портал.дрти.рф/
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Наименование 

электронного 

ресурса, адрес сайта 

 

Назначение 

ЭБС Юрайт 

www.urait.ru 

ЭБС Юрайт - ресурс, включающий электронные версии книг 

издательства "Юрайт". Издательство специализируется на 

издании учебной литературы для высших и средних 

специальных учебных заведений по новым образовательным 

стандартам. 

Включает в себя каталог грифованных учебников по 

социально-экономическому, гуманитарному и юридическому, 

естественнонаучному и техническому направлениям. Авторами 

учебников являются преподаватели ведущих вузов России. В 

ЭБС представлены учебники и учебные пособия для всех 

уровней профессионального образования от ведущих научных 

школ с соблюдением действующих требований ФГОС. В ЭБС 

присутствует возможность: индивидуального неограниченного 

доступа пользователей к содержимому из любой точки, в 

которой имеется подключение к сети Интернет; 

одновременного индивидуального доступа пользователей к 

содержимому; полнотекстового поиска по содержимому, 

формирования статистических отчетов по пользователям. 

Издания в ЭБС представлены с сохранением вида страниц 

(оригинальной верстки).  

ЭБС издательства 

«Лань» 

https://e.lanbook.com 

ЭБС включает в себя как электронные версии книг 

издательства «Лань» и других ведущих издательств учебной 

литературы, так и электронные версии периодических изданий 

по естественным, техническим и гуманитарным наукам. 

Предоставляет возможность круглосуточного дистанционного 

индивидуального пользования, для каждого обучающегося из 

любой точки, в которой имеется доступ к сети Интернет, с 

возможностью просмотра и скачивания на сайте в он-лайн 

режиме. Предоставляет право доступа к отдельным 

коллекциям, в частности таким, как «Инженерно-технические 

науки – Издательство Лань», «Информатика – Издательство 

Лань», «Химия – Издательство Лань»,  «Теоретическая 

механика – Издательство Лань». 

ЭБС 

Рыбохозяйственное 

образование 

http://lib.klgtu.ru/jirbis
2 

Информационный ресурс ФГБОУ ВО "КГТУ" состоит 

исключительно из учебных изданий рекомендованных 

Федеральными учебно-методическими объединениями в 

системе высшего образования и среднего профессионально 

образования. 

Издания в ЭБС представлены с сохранением вида страниц 

(оригинальной верстки). 

Пользование ЭБС не требует никакого дополнительного 

программного обеспечения или аппаратных устройств, 

достаточно иметь подключение к Интернету. 

Чтение электронной версии книг доступно в постраничном 

режиме, а при необходимости возможно цитирование. 

Удобный и современный контекстный поиск по всему 

хранилищу книг позволяет быстро найти нужную книгу. 

Доступ осуществляется по логину и паролю, логин и пароль 

доступа находятся на общем абонементе. 

http://www.urait.ru/
https://e.lanbook.com/
http://lib.klgtu.ru/jirbis2
http://lib.klgtu.ru/jirbis2
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Наименование 

электронного 

ресурса, адрес сайта 

 

Назначение 

Цифровой 

образовательный 

ресурс IPRsmart (ЭБС 

IPRBOOKSHOP.RU) 

www.iprbookshop.ru 

Важнейший ресурс для получения качественного образования, 

предоставляющий доступ к учебным и научным изданиям, 

необходимым для обучения и организации учебного процесса. 

Использование ЭБС IPR BOOKS позволяет обучающемуся 

подготовиться к семинарам, зачетам и экзаменам, выполнить 

необходимые работы и проекты. Преподавателям ресурс будет 

полезен при составлении учебных планов и РПД, подготовке и 

проведении занятий, получении информации о новых 

публикациях коллег. Ресурс ЭБС IPRbooks объединяет 

новейшие информационные технологии и учебную 

лицензионную литературу, предназначенную для разных 

направлений обучения, с помощью которого можно получить 

необходимые знания, подготовиться к семинарам, зачетам и 

экзаменам, выполнить необходимые работы и проекты. 

Контент ЭБС IPRbooks представлен изданиями федеральных, 

региональных, вузовских издательств, научно-

исследовательских институтов, ведущих авторских 

коллективов, содержание которых соответствует требованиям 

федеральных образовательных стандартов высшего, среднего 

профессионального, дополнительного профессионального 

образования, и ежедневно пополняется новыми актуальными 

изданиями. ЭБС IPRbooks содержит множество эксклюзивных 

изданий, которые не представлены в других ресурсах, в том 

числе издательств группы компаний IPRmedia: Вузовское 

образование, Профобразование, Ай Пи Эр Медиа. Удаленный 

доступ посредством сети Интернет возможен с любого ПК. 

Работать с ЭБС IPR BOOKS можно так же с мобильных 

устройств в круглосуточном режиме удаленно (скачайте 

приложение IPRbooks Mobile Reader на App Store или Play 

Market, приложение для слабовидящих IPRbooks WV-Reader на 

App Store или Play Market). 

 

 

Перечень лицензионного учебного программного обеспечения 

Наименование 

программного 

обеспечения 

                                      Назначение 

1С:Предприятие 8.0. Комплект для обучения в высших и средних учебных заведениях  

ABBYY FineReader 8.0 

Corporate Edition 
Система оптического распознавания текста 

STDU Viewer Программа для просмотра электронных документов 

Google Chrome, Opera Браузер 

Windows NT 
Графические, интерактивные, многозадачные оперативные 

системы корпорации Microsoft 

Dr.Web Антивирусные программные продукты 
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Наименование 

программного 

обеспечения 

                                      Назначение 

 

Microsoft Office 

Приложения – офисные редакторы для работы с текстовыми 

документами, электронными таблицами, электронными 

сообщениями, базами данных, изображениями и т.д. 

Moodle Образовательный портал ДРТИ ФГБОУ ВО «АГТУ» 

7-zip Архиватор 

 

Перечень информационных справочных систем 

Наименование 

ИСС 
Назначение 

Справочно-правовая 

система 

«КонсультантПлюс» 

Содержит российское и региональное законодательство, судебную 

практику, финансовые и кадровые консультации, консультации для 

бюджетных организаций, комментарии законодательства, формы 

документов, проекты нормативных правовых актов, 

международные правовые акты, правовые акты по 

здравоохранению, технические нормы и правила. 

 

Сведения об обновлении информационного обеспечения обучения представлены в 

локальной сети ДРТИ по адресу: \Base\\192.168.10.10\для обмена по дфагту\ИТ в 

обучении 

 

4.4.Общие требования к организации практики 

Реализация программ производственных практик ПП.01.01, ПП.03.01 

осуществляется в производственных помещениях предприятий, специализирующихся 

торговлей. 
 

4.5. Общие требования к организации практики  

Производственная практика проводится в сроки, установленные графиком 

учебного процесса в образовательной организации на текущий учебный год на основе 

договоров между образовательной организацией и предприятиями, др. организациями, 

компаниями и фирмами, в соответствии с которыми обучающимся предоставляются 

места для прохождения практики.  

Допускается самостоятельный выбор места прохождения практики 

обучающимся, при условии, что условия и характер деятельности выбранной базы 

позволяет реализовать программу практики. При наличии вакантных штатных 

должностей на предприятии обучающиеся могут приниматься на работу на период 

практики и зачисляться в штат при условии, что выполняемая ими работа 

соответствует требованиям программы практики.  

По результатам практики руководителем практики от ДРТИ формируется 

аттестационный лист, содержащий сведения об уровне освоения обучающимся 

профессиональных компетенций, а также характеристика на обучающегося по 

освоению профессиональных компетенций в период прохождения практики. В период 

прохождения практики обучающимся ведется дневник практики. По результатам 

практики обучающимися составляется отчет, который утверждается в месте 

прохождения практики.  

Аттестация по итогам производственной практики проводится с учетом или на 

основании результатов её прохождения, подтверждаемых документами 

соответствующих организаций 

file://///192.168.10.10/для%20%20обмена%20%20по%20%20дфагту/ИТ%20в%20обучении
file://///192.168.10.10/для%20%20обмена%20%20по%20%20дфагту/ИТ%20в%20обучении


21 
 

 

4.6.Кадровое обеспечение производственной практики 

Требования к квалификации педагогических кадров, осуществляющих 

руководство практикой: инженерно-педагогический состав, осуществляющий 

руководство практикой, должен иметь, как правило, высшее образование по 

специальности, опыт практической работы по специальности и опыт работы с 

обучающимися в условиях практик, соответствующие тематике практик. Руководителем 

практики от ДРТИ является мастер производственного обучения или преподаватель 

дисциплин и (или) профессиональных модулей профессионального цикла по 

специальности 38.02.08 Торговое дело (базовая подготовка). 
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5. КОНТРОЛЬ И ОЦЕНКА РЕЗУЛЬТАТОВ ПРАКТИКИ 

 

Результаты  

(освоенные профессиональные и 

общие компетенции) 

Основные показатели 

результатов подготовки 

Формы и методы 

оценки  

ВД: Организация и осуществление торговой деятельности 

ПК. 1.1. Проводить сбор и анализ 

информации о потребностях 

субъектов рынка на товары и 

услуги, в том числе с 

использованием цифровых и 

информационных технологий.  

Проводить сбор и анализ 

информации о потребностях 

субъектов рынка на товары и 

услуги, в том числе с 

использованием цифровых и 

информационных технологий.  

Экспертная оценка 

результатов 

самостоятельной 

подготовки студентов. 

Экспертная оценка 

освоения 

профессиональных 

компетенций в рамках 

текущего контроля в 

форме проведения 

производственной 

практики 

 

Написание отчета по  

производственной 

практике 

 

ПК. 1.2. Устанавливать 

хозяйственные связи с 

поставщиками и потребителями 

товаров и услуг, в том числе с 

применением коммуникативных 

возможностей искусственного 

интеллекта.  

Устанавливать хозяйственные связи 

с поставщиками и потребителями 

товаров и услуг, в том числе с 

применением коммуникативных 

возможностей искусственного 

интеллекта.  

ПК. 1.3. Осуществлять 

подготовку, оформление и 

проверку закупочной 

документации, в том числе с 

использованием электронного 

документооборота и сквозных 

цифровых технологий.  

Осуществлять подготовку, 

оформление и проверку закупочной 

документации, в том числе с 

использованием электронного 

документооборота и сквозных 

цифровых технологий.  

ПК. 1.4. Осуществлять подготовку 

к заключению внешнеторгового 

контракта и его документальное 

сопровождение. 

Осуществлять подготовку к 

заключению внешнеторгового 

контракта и его документальное 

сопровождение. 

ПК. 1.5. Осуществлять контроль 

исполнения обязательств по 

внешнеторговому контракту. 

Осуществлять контроль исполнения 

обязательств по внешнеторговому 

контракту. 

ПК. 1.6. Организовывать 

выполнение торгово-

технологических процессов, в том 

числе с применением цифровых 

технологий. 

Организовывать выполнение 

торгово-технологических 

процессов, в том числе с 

применением цифровых 

технологий. 

 

Форма аттестации – зачет с оценкой 

ВД: Осуществление продаж потребительских товаров и координация работы с клиентами 

ПК 3.1. Осуществлять 

формирование клиентской базы и 

ее актуализацию на основе 

информации о потенциальных 

клиентах и их потребностях, в том 

числе с использованием цифровых 

и информационных технологий.  

Осуществлять формирование 

клиентской базы и ее актуализацию 

на основе информации о 

потенциальных клиентах и их 

потребностях, в том числе с 

использованием цифровых и 

информационных технологий.  

Экспертная оценка 

результатов 

самостоятельной 

подготовки студентов. 

Экспертная оценка 

освоения 

профессиональных 

компетенций в рамках 

текущего контроля в 

форме проведения 

производственной 

ПК 3.2. Осуществлять 

эффективное взаимодействие с 

клиентами в процессе ведения 

преддоговорной работы и продажи 

Осуществлять эффективное 

взаимодействие с клиентами в 

процессе ведения преддоговорной 

работы и продажи товаров.  
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товаров.  практики 

 

Написание отчета по  

производственной 

практике 

 

ПК 3.3. Обеспечивать 

эффективное взаимодействие с 

клиентами (покупателями) в 

процессе продажи товаров, в том 

числе с использованием 

специализированных 

программных продуктов. 

Обеспечивать эффективное 

взаимодействие с клиентами 

(покупателями) в процессе продажи 

товаров, в том числе с 

использованием 

специализированных программных 

продуктов. 

ПК 3.4. Реализовывать 

мероприятия для обеспечения 

выполнения плана продаж. 

Реализовывать мероприятия для 

обеспечения выполнения плана 

продаж. 

ПК 3.5. Обеспечивать реализацию 

мероприятий по стимулированию 

покупательского спроса.  

Обеспечивать реализацию 

мероприятий по стимулированию 

покупательского спроса.  

ПК 3.6. Осуществлять контроль 

состояния товарных запасов, в том 

числе с применением 

программных продуктов.  

Осуществлять контроль состояния 

товарных запасов, в том числе с 

применением программных 

продуктов.  

ПК 3.7. Организовывать продажи 

инфокоммуникационных систем и 

(или) их составляющих в новых 

каналах сбыта, в том числе с 

использованием цифровых и 

информационных технологий.  

Организовывать продажи 

инфокоммуникационных систем и 

(или) их составляющих в новых 

каналах сбыта, в том числе с 

использованием цифровых и 

информационных технологий.  

ПК 3.8. Организовывать 

послепродажное 

консультационно-

информационное сопровождение 

клиентов, в том числе с 

использованием цифровых и 

информационных технологий. 

Организовывать послепродажное 

консультационно-информационное 

сопровождение клиентов, в том 

числе с использованием цифровых 

и информационных технологий. 

Форма аттестации –зачет с оценкой 
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6. РЕКОМЕНДАЦИИ ПО РЕАЛИЗАЦИИ ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРАКТИКИ 

ДЛЯ ИНВАЛИДОВ 

И ЛИЦ С ОГРАНИЧЕННЫМИ ВОЗМОЖНОСТЯМИ ЗДОРОВЬЯ 

 

6.1  Наличие соответствующих условий реализации дисциплины 

Для обучающихся из числа инвалидов и лиц с ограниченными возможностями 

здоровья на основании письменного заявления производственная практика реализуется с 

учетом особенностей психофизического развития, индивидуальных возможностей и 

состояния здоровья (далее - индивидуальных особенностей). Обеспечивается соблюдение 

следующих общих требований: использование специальных технических средств 

обучения коллективного и индивидуального пользования, предоставление услуг 

ассистента (помощника), оказывающего такому обучающемуся необходимую 

техническую помощь, обеспечение доступа в здания и помещения, другие условия, без 

которых невозможно или затруднено. 

6.2 Обеспечение соблюдения общих требований 

При реализации дисциплины на основании письменного заявления обучающегося 

обеспечивается соблюдение следующих общих требований: проведение практики для 

студентов-инвалидов и из числа лиц с ограниченными возможностями здоровья в одной 

аудитории совместно с обучающимися, не имеющими ограниченных возможностей 

здоровья, если это не создает трудностей для обучающихся; присутствие по месту 

практики ассистента (ассистентов), оказывающего(их) обучающимся необходимую 

техническую помощь с учетом их индивидуальных особенностей на основании 

письменного заявления; пользование необходимыми обучающимся техническими 

средствами с учетом их индивидуальных особенностей. 

6.3 Доведение информации до сведения обучающихся с ограниченными 

возможностями здоровья в доступной для них форме 

Все локальные нормативные акты ДРТИ ФГБОУ ВО «АГТУ» или головного вуза 

по вопросам реализации дисциплины по данной программе доводятся до сведения 

обучающихся с ограниченными возможностями здоровья в доступной для них форме. 

6.4 Реализация увеличения продолжительности прохождения промежуточной 

аттестации по отношению к установленной продолжительности для обучающегося с 

ограниченными возможностями здоровья 

Продолжительность прохождения промежуточной аттестации по отношению к 

установленной продолжительности увеличивается по письменному заявлению 

обучающегося с ограниченными возможностями здоровья; продолжительность экзамена и 

(или) зачета, проводимого в письменной форме, увеличивается не менее чем на 0,5 часа; 

продолжительность подготовки обучающегося к ответу на экзамене и (или) зачете / 

дифференцированном зачете, проводимых в устной форме, – не менее чем на 0,5 часа; 

продолжительность ответа обучающегося при устном ответе увеличивается не более чем 

на 0,5 часа. 

 

 


