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Введение
Рыночные условия торговой деятельности и вовлечение в сферу торговли значительной части населения вызвали необходимость подготовки коммерческих работников нового типа.

Столетие назад коммерция рассматривалась как деятельность, не требующая глубокого изучения и исследования. В настоящее время сфера знаний в коммерческой деятельности нисколько не уже, а в некоторых случаях гораздо шире, чем в любой другой специальности. Знания по коммерции буквально неисчерпаемы.

Коммерсант в рыночной экономике становится центральной фигурой торгового бизнеса, так как ведет коммерческие переговоры с партнерами, выполняет функции по руководству торговым процессом, регулированию хозяйственных связей по закупке и продаже товаров с поставщиками и покупателями. Он формирует оптимальный ассортимент товаров, осуществляет контроль качества изделий, организует рекламу товаров и обслуживание покупателей. Это универсальный специалист торгового дела, от результативной работы которого зависит эффективность работы предприятия (фирмы) в целом.

Торговым работникам выпала нелегкая доля. Именно они каждый день выходят на передовую непосредственного общения от лица фирмы, которую они представляют, с покупателями. Никакой, даже самый привлекательный товар не продается сам по себе. Торговая фирма обязана общаться с покупателями, стимулировать их потребности, предоставлять необходимую информацию и подталкивать к совершению покупки рекламой, мероприятиями по стимулированию сбыта и связям с общественностью.
Критериями современного состояния потребительского рынка могут служить: состояние источников наполнения рынка товарами; соотношение спроса и предложения, которое, в свою очередь, определяет насыщенность рынка товарами, степень удовлетворения спроса, широту, полноту и структуру ассортимента; качество товаров.
Методическая цель разработки и проведения ролевой игры:
Использование интерактивных форм обучения с целью активизации интереса к профессиональным дисциплинам и выбранной специальности, повышения качества обучения учащихся. При этом решаются следующие задачи:
1. Выбор наиболее рациональной формы и метода проведения занятия.

2. Разработка плана проведения занятия.

3. Проведение занятия.

4. Формирование методических рекомендаций на основе результатов проведенного занятия.
Практическое занятие в форме ролевой игры проводится с целью формирования у студентов профессиональных компетенций по установлению контактов с деловыми партнёрами, формированию ассортимента и умений распознавать ассортимент и классифицировать его по ассортиментной принадлежности. 
Важной особенностью открытого урока является интеграция двух междисциплинарных курсов: МДК 01.01 Организация коммерческой деятельности и  МДК 03.02 Товароведение непродовольственных товаров. Это даёт возможность сочетать два вида деятельности: управление торгово-сбытовой деятельностью и управление торговым ассортиментом.
1. Методическая карта занятия
Группа: КД 17-1, 18-2
Специальность: 38.02.04 Коммерция
МДК 01.01: Организация коммерческой деятельности; 
МДК 03.02:Товароведение непродовольственных товаров.
Тема занятия: Организация оптовой ярмарки по реализации радиоэлектронных бытовых товаров.

Тип занятия: Урок формирования умений и навыков

Форма занятия: Практическая работа 
Метод обучения: Ролевая деловая игра
Требования к результату занятия:

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

ОК 2. 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 5. Использовать информационно-коммуникационные технологии в профессиональной деятельности.

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

ОК 10. Логически верно, аргументировано и ясно излагать устную и письменную речь.

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

Освоить профессиональные  компетенции:

ПК 1.1. Участвовать в установлении контактов с деловыми партнерами, заключать договора и контролировать их выполнение, предъявлять претензии и санкции (частично).
ПК 3.1. Участвовать в формировании ассортимента в соответствии с ассортиментной политикой организации, определять номенклатуру показателей качества товаров (частично).
ПК 3.4. Классифицировать товары, идентифицировать их ассортиментную принадлежность, оценивать качество, диагностировать дефекты, определять градации качества (частично).
Цели занятия:
	 Организация коммерческой деятельности
	Товароведение непродовольственных товаров

	Обучающие:

	1.Правильно составлять документацию по профессиональной деятельности (договор, спецификация, протокол разногласий)
	1. Формировать ассортимент на основе предпочтений покупателей.

2. Распознавать потребительские свойства бытовых радиоэлектронных товаров.

	Развивающие:

	Способствовать развитию:

1. мыслительных способностей;
2. самостоятельности и гибкости мышления;
3. коммуникативных способностей и умений;
4. товароведческих навыков;
5. творческих способностей.

	Воспитательные:

	Создать условия для:
1.Формирования понимания социальной и личной значимости своей будущей профессии.

2.Формирования умения сотрудничать в группе на основе взаимного уважения.

3.Воспитания аккуратности и внимательности при работе с документацией.


Методическое обеспечение занятия:
1. Раздаточный и демонстрационный материал:
· Задания контроля знаний;
· Мультимедийная презентация;
· Натуральные образцы;
· Нормативно – техническая документация;

· Бланк проекта договора, спецификации, протокола разногласий;
· Прайс – листы;
· Бланки анкет для опроса покупателей;
· Бланки отслеживания результатов обратной связи.
2. Технические средства:

· Ноутбук;
· Видеопроектор.
3. Литература:

Основная литература
1.Ходыкин, А.П. Товароведение непродовольственных товаров [Текст]. Учебник/ Ходыкин А.П., Ляшко А.А. -2-е изд., испр. - М. Издательско-торговая корпорация Дашков и К, 2015 – 544 с. – ISBN 978-5-91131-460-6
2. Чечик А.М. Товароведение и экспертиза товаров культурно- бытового назначения: Учебник/ А.М. Чечик. – 3-е изд., испр. И доп. – М.: Издательско – торговая корпорация «Дашков и Ко», 2008. – 536с. - ISBN 978-5- 00107-9
3. Памбухчиянц, О.В. Организация и технология коммерческой деятельности [Текст] : учебник / О.В. Памбухчиянц. – 2-е изд. – М. : Издательско-торговая корпорация «Дашков и К», 2016. – 648 с.
4. Каплина С.А. Технология торговли/ С.А. Каплина. – Ростов н/Д: Феникс, 2015.- 441, [1] с. – (Среднее профессиональное образование).

5. Хапенков, В.Н. Организация рекламной деятельности [Текст] : учебное пособие / В.Н. Хапенков, О.В. Сагинова, Д.В. Федюнин. – М. : Издательский центр «Академия», 2015. – 240 с.

Дополнительная литература

1. «О техническом регулировании», ФЗ-184 от 27.12.2008 
2. Гражданский кодекс Российской Федерации: Части первая, вторая, третья и четвертая [Текст] : федер. закон от 30.11.1994 г. № 51 - ФЗ // Собр. Законодательства РФ. М.: Омега - Л, 2017 – 669 с.
Интернет-ресурсы

1. http://www.znaytovar.ru/new2537.html - Ассортимент и потребительские свойства бытовых радиоэлектронных товаров.
2. http://www.konkurent-krsk.ru/index.php?id=4336 – Новинки цифровых технологий.

3. http://hard.nov.ru/subscribe_mail/26.html - Еженедельный обзор новинок и специальных предложений.

4. http://www.be5.biz/pravo/p006/127.htm - Договор поставки.

5. http://www.0zn.ru/ekonomika/konkurentnost_rossijskix_tovarnyx_rynkov.html - Конкурентность товарных рынков.

6. http://www.life-marketing.ru/life marketing/questionnaire_consumer_research - Анкетирование потребителей.

Междисциплинарные связи:
	№ п\п
	Дисциплина
	Тема

	1.
	Организация  торговли
	Оптовая торговля

	2.
	Маркетинг
	Методы продвижения
Маркетинговые исследования

Средства маркетинга

	3.
	Правовое обеспечение профессиональной деятельности
	Договор поставки

	4.
	Стандартизация, метрология и подтверждение качества
	Техническое регулирование

	5.
	Рекламная деятельность
	Радио-телереклама, компьютерная реклама.

	6.
	Документационное обеспечение управления
	Документация по профессиональной деятельности

	7.
	Менеджмент
	Деловое общение

	8.
	Информационные технологии
	Программа для создания презентаций “Power Point”


Структура занятия:
1. Вводный этап:

1.1. Выбор темы;

1.2. Определение формы и методов проведения урока;

1.3. Составление плана урока. 

2. Подготовительный этап:

2.1. Подготовка студентов к контролю знаний по теме: Организация оптовых ярмарок; Бытовые радиоэлектронные товары;
2.2. Формирование ролевых групп. 
2.3. Выдача опережающего задания учащимся и контроль подготовки к уроку;

2.4. Подготовка мультимедийной презентации;
2.5. Подготовка раздаточного и демонстрационного материала;

2.6. Подготовка аудитории.

3. Основной этап (проведение занятия):

3.1. Организация урока

3.2. Мотивация (объявление цели урока, значение его в формировании профессиональных компетенций)
3.3. Представление экспертной группы и объяснение её задач.

3.4. Актуализация знаний (ответы на вопросы в форме мозгового штурма)
3.5. Организация проведения оптовой ярмарки с презентацией ассортимента реализуемых радиоэлектронных бытовых товаров:
3.5.1. Постановка задач участникам игры;
3.5.2. Открытие ярмарки

3.5.3. Выступление групп – предприятий оптовой торговли по заранее подготовленным заданиям, презентация фирмы, реализуемого ассортимента и реклама;
3.5.4. Презентация проектов договоров – поставки каждой оптовой фирмы;
3.5.5. Обоснование выбора оптовой фирмы покупателями;
3.5.6. Установление хозяйственных связей  и заключение договоров поставки; 
3.6. Подведение итогов:

3.6.1. Обратная связь;
3.6.2. Подведение итогов занятия экспертной группы;
3.6.3. Подведение итогов и выставление оценок;
3.6.4. Домашнее задание.

Ход занятия:

	№ п\п
	Содержание урока 
	Время 

мин.
	Средства обучения 
	Деятельность преподавателя
	Деятельность студентов 

	1.
	Организация урока 
	2
	
	-проверка присутствующих;
-проверка готовности к уроку
	- подготовка рабочего места 

	2.
	Мотивация 
	3
	Мультимеди-йная презентация «Цель урока»
	- формулирует цели занятия;
- подводит итог самостоятельному формированию значимости урока и темы
	- формирует представление о значимости оптовых ярмарок в закупочной работе;

- формируют и анализируют представление о значимости бытовых радиоэлектронных товаров в жизни человека
- анализируют значение оптовых ярмарок.

	3.
	Представление экспертной группы
	2
	
	- представляет экспертную группу и формулирует задачи группы
	-слушают и анализируют

	4.
	Актуализация опорных знаний
	7
	мультимеди-йная презентация вопросов и бонусные жетоны ответившим
	- определяет порядок ответов и значение бонусных жетонов
- задают вопросы
	- отвечают на вопросы

	5.
	Организация проведения оптовой ярмарки с презентацией ассортимента реализуемых радиоэлектронных бытовых товаров
	58
	
	
	

	5.1.
	Постановка задач участникам игры
	2
	
	- инструктаж о порядке и поэтапности проведения урока;
	- слушают преподавателя и записывают план работы

	5.2.
	Открытие оптовой ярмарки
	3
	План работы ярмарки, список участников, положение о проведении ярмарки
	- заслушивает  выступление
	-представитель орг.комитета оптовой ярмарки  выступает по вопросам особенностей работы ярмарки, определяет цели ярмарки, озвучивает план и представляет участников

	5.3.


	Презентация фирм - поставщиков
	34
	Мультимедийные презентации, средства рекламы и прайс-листы
	- заслушивает выступления, фиксирует замечания и корректирует выступления
	- выступают по подготовленным презентациям;

- рекламируют товар;

- представляют проект договоров

	5.4.
	Презентация фирм – покупателей и обоснование выбора оптовой фирмы
	9
	
	- заслушивает выступления, фиксирует замечания и корректирует выступления
	- представляют свою организацию и обосновывают выбор оптового поставщика

	5.5.
	Заключение договоров поставки
	10
	Проекты договоров, доверенности, спецификация, прайс – листы, протокол разногласий
	- координирует и отслеживает правильность оформления документов
	- проводят деловые переговоры;
- оформляют документы

	5.6.
	Предоставление заключенного договора поставки и оформленных приложений на оценку экспертной группе
	
	Договора поставки и приложения к ним
	
	- предоставление документации

	6.
	Подведение итогов 
	10
	
	
	

	6.1.
	Обратная связь
	5
	Оценочные бланки
	- объясняет порядок выполнения и оценки работы
	- заполняют бланки

	6.2.
	Подведение итогов занятия экспертной группы
	2
	
	
	- оценивают степень достижения поставленных целей урока;
- выражают мнения по уроку

	6.3
	Подведение итогов и выставление оценок 
	2
	
	- подведение итогов на основе заключения  экспертной группы

- выставление оценок
	

	6.4.
	Домашнее задание
	1
	Мультимедийная презентация домашнего задания
	- формулирует задание на дом.
	- записывают задание.


2. Методические рекомендации по проведению занятия
2.1. Вводный этап
Подготовка к занятию начинается с выбора и обоснования темы, определения формы и методов проведения занятия, постановки его целей и задач. Но прежде всего для проведения практической работы в форме ролевой деловой игры, обучающимся необходимо понимать специфику такого занятия. Важно учащимся объяснить значимость данной формы проведения урока, так как она приближает учащихся к реальной практической деятельности. 

Определяя цели и задачи практического занятия, следует опираться на требования ФГОС СПО к результату освоения общих компетенций в рамках изучения МДК 01.01 «Организация коммерческой деятельности» и МДК 03.02 «Товароведение непродовольственных товаров», а также учитывать специфику изучаемой темы и форму проведения урока. Исходя из этого целями урока в форме деловой игры необходимо определить: освоение общих  и профессиональных компетенций. Необходимо помнить и соблюдать основополагающий дидактический принцип – единство обучения и воспитания. Поэтому следует четко определить и диагностично поставить обучающие цели занятия, а также выявить развивающие и воспитательные.  

Далее, преподавателю следует определить последовательность проведения игры и время необходимое для отработки заданий на каждом этапе.
На этом этапе формируются приоритеты поставленных методических задач и планируется поэтапность их выполнения.
2.2. Подготовительный этап
Для достижения поставленных целей практического занятия учащиеся должны быть тщательно подготовлены в части теоретических знаний, которые являются основой для эффективной отработки навыков и формированию профессиональных компетенций.
С этой целью при проведении предварительных лекционных занятий следует обращать внимание учащихся на ключевые моменты изучаемой темы, ставить перед ними проблемные вопросы и задачи, в ходе решения которых обучающимся необходимо самостоятельно находить правильные ответы и решения, что способствует закреплению знаний, более эффективному их усвоению.

Преподаватель выдает группе опережающее задание, в которое входит:

1. Деление учебной группы на 3 подгруппы и 3-х представителей предприятий – покупателей.

2. Определение заданий 3-х подгрупп: каждая подгруппа должна определить наименование своей фирмы (оптового предприятия реализующего бытовые радиоэлектронные товары); структуру предприятия (отделы и должностные обязанности); решить какой ассортимент товаров будет реализовываться; провести маркетинговые исследования; подготовить рекламу на любой бытовой радиоэлектронный товар; подготовить проект договора  поставки и прилагающиеся к нему документы.
3. Определение заданий 3-х представителей предприятий – покупателей: самопрезентация и представление своей фирмы, обоснование выбора оптовой фирмы и определение ассортимента по спецификации.
4. Определение задания представителю орг. комитета ярмарки: подготовка положения  о проведении ярмарки, составить план работы ярмарки, открыть ярмарку и представить участников, в течении урока - отследить лучший товар ярмарки и наградить его. Выбор лучшего товара  необходимо обосновать и доказать.


Задание участникам игры по ролевой структуре:
	Должность
	Задание

	Директор фирмы
	1. Разработка плана презентации фирмы
2. Подготовка краткой характеристики своей фирмы

3. Обоснование выбора новинки, реализуемой фирмой.

4. Представление структуры предприятия

5. Координация работы специалистов

	Коммерческий отдел:
	

	1. Отдел продаж


	1. Презентация товара, его потребительских свойств

2. Обоснование выбора нового товара и его презентация, в том числе потребительских свойств.

3. Заключение договора поставки и оформление документации.

	2. Служба маркетинга


	1. Выявление предпочтений покупателей через проведение анкетирования.

2. Анализ анкет и обоснование выбора товаров при формировании ассортимента.

	3. Отдел рекламы
	     1. Определение средства рекламы.
     2. Подготовка и проведение рекламных мероприятий.

	4. Представитель ярмарочного комитета
	     1. Разработка положения о ярмарке.

     2. Разработка плана работы ярмарки.

     3. Отслеживание лучшего товара ярмарки, обоснование выбора и оценка (награждение).

	5. Представители розничных торговых предприятий.
	   1. Презентация своего торгового предприятия.

    2. Обоснование выбора оптовой фирмы по реализации радиоэлектронных бытовых товаров.

    3. Заключение договора поставки и оформление документации.


На подготовительном этапе также необходимо составить план урока и сформировать задачи на каждом этапе, составить вопросы актуализации, разработать критерии оценки, обработать всю информацию в текстовом редакторе, подготовить презентацию урока с указанием целей, последовательности урока и всех необходимых сопровождающих элементов (вопросы актуализации, поэтапность проведения основной части урока, критерии оценки  и требования).
2.3. Основной этап (проведение занятия)
Занятие должно начинаться с мотивации учащихся и постановки перед ними целей. Важно, чтобы они самостоятельно умели анализировать значимость изучаемой темы и влияние её на формирование профессиональных компетенций.  Умение применять теоретические знания на практике способствует более успешному становлению личности учащихся как профессионалов. 

Проведение урока в форме деловой игры позволяет учащимся максимально приблизиться к практической деятельности и отработать навыки и умения. Кроме того, в результате проведения занятия в форме деловой игры  у учащихся активизируется интерес к познанию, ответственность за свои действия и действия своей команды, проявляются творческие способности.

Урок проводится в форме ролевой деловой игры и начинается с определения преподавателем целей, мотивов, проведения актуализации темы. 
Первый этап деловой  игры начинается  с открытия ярмарки -   Первая региональная выставка – ярмарка «Электронные технологии основа качественной жизни  потребителя - 2013».
 На данном этапе до учащихся доводится информация об особенностях организации оптовой ярмарки, условиях и сроках проведения. Представитель организационного комитета ярмарки обязан предоставить разработанное положение о ярмарке, план проведения ярмарки, представить участников ярмарки и в течение презентаций оптовых фирм определить самый лучший товар ярмарки. По окончании ярмарки и после заключения договоров поставки представитель ярмарочного комитета оглашает результаты наблюдений и награждает лучший товар ярмарки дипломом.
На втором этапе урока каждая оптовая фирма проводит презентацию своей организации, анализ маркетинговых исследований, ассортимент предприятия и рекламу на новые виды цифровых технологий. При чем,  каждой фирме было выдано задание заранее  разработать структуру  своего предприятия, распределить роли и обязанности, определить направления маркетинговых исследований, ассортиментный перечень, потребительские свойства товаров бытовой радиоэлектронной аппаратуры, новинки цифровых технологий и рекламные мероприятия фирмы. Подготовка проекта договора имеет не менее важное значение, так как умение работать с документами формирует  важную профессиональную компетентность коммерсантов - ПК 1.1. Участвовать в установлении контактов с деловыми партнерами, заключать договора и контролировать их выполнение, предъявлять претензии и санкции. 
Третий этап урока начинается с устной самопрезентации представителей розничных торговых предприятий. В ней они обязаны отразить информацию о торговом предприятии, дать характеристику вида деятельности, кратко рассказать об ассортименте товаров реализуемых торговым предприятием и пояснить цели посещения оптовой ярмарки. Далее, важной задачей  по этим ролям является  выбор делового партнера для установления хозяйственных связей, обоснование выбора ( пояснить что привлекло в предложениях фирм- поставщиков, что хотели бы приобрести, в каком объеме, на какой срок заключить договор и обсудить условия договора).

Четвертый этап урока характеризуется заключение договора поставки между фирмами-поставщиками и представителями розничных торговых предприятий. Составляется ассортиментная спецификация, протокол разногласий и согласования разногласий. Важно чтобы учащиеся подошли к выполнению такой работы очень ответственно, так как это формирует профессиональные и общие компетенции и способствует росту профессионализма каждого студента. На данном этапе заполненные документы  выдаются на оценку экспертной группе.
Пятый этап урока сопровождается подведением итогов. Первым подводит итоги представитель оргкомитета ярмарки, определяя лучший товар ярмарки. Вручает диплом и поздравляет участников с заключением договоров и установлением партнерских отношений.
2.4. Подведение итогов
Подведение итогов занятия предусматривает организацию обратной связи, выставление оценок, определение домашнего занятия.
 Т.к. в начале урока перед учащимися были поставлены вполне определенные цели, которые, в то же время являются общими и профессиональными компетенциями, то при организации проведения обратной связи важно выяснить насколько поставленные цели были достигнуты самими учащимися и насколько успешным является формирование каждой заявленной компетенции. Для этого учащимся предлагается заполнить бланк обратной связи и провести небольшой самоанализ урока самими учащимися. То есть, предлагается выступить некоторым учащимся, с целью выяснить, что же дал им урок, стоит ли проводить такого рода занятия и насколько интересным был урок.
Для выставления оценок за подготовку и проведение  урока к проведению деловой игры были привлечены студенты выпускных групп в качестве экспертной группы. Их задачей являлось проанализировать и оценить работу каждой оптовой фирмы, каждого розничного торгового предприятия и представителя оргкомитета. Для этого были разработаны оценочные таблицы с критериями оценок. По результатам оценок выводятся общие баллы и определяется лучшая оптовая фирма – поставщик, которая награждается дипломом. 
Работа данного уровня является достаточно объёмной и трудоёмкой, поэтому отследить работу каждого участника оптового предприятия крайне тяжело. Для  оценивания учащихся внутри каждой оптовой фирмы предложено выставить оценки  руководителем  предприятия по фактическому вкладу при подготовке и проведении урока деловой игры.
Оценка проводится по пятибалльной системе и выставляется по каждому междисциплинарному курсу в журнал.

Важно отметить работу каждой игровой группы, каждого учащегося, так как это способствует стимулированию к достижению новых целей и улучшению своего же результата.

По окончании урока выдается домашнее задание, которое также является опережающим.
Заключение
Проведение урока в форме деловой игры всегда вызывает у студентов живой, неподдельный интерес, тем более, что данный урок носит и соревновательный характер. Конечно, во многом это зависит от самих учащихся, но нельзя умалять и роль педагога. 
Проведение уроков в нестандартной форме способствует не только формированию как общих, так и профессиональных компетенций, но формирует такие личностные качества как:
- ответственность

- коммуникабельность

- умение преодолевать страх, слабости

- мыслить позитивно

- стремиться к новым вершинам

- проявлять творческие способности и развивать их

- уметь организовать свое время и провести его с пользой

При подготовке к уроку и его проведении каждый из участников образовательного процесса выполняет огромный объем работы. И поэтому, вдвойне приятнее, когда урок проходит интересно, живо и приносит ощутимые результаты.
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Приложения 

Приложение 1
Вопросы для актуализации опорных знаний (методом «Фронтального опроса»)
1. Договор поставки – это…. 

Ответ: Документ, по которому поставщик, осуществляющий предпринимательскую деятельность, обязуется передать в обусловленный
срок закупаемые или производимые им товары покупателю для  использования  в предпринимательской деятельности.
2. Что указывается в преамбуле договора?
Ответ: номер, дата, место заключения договора и стороны по договору.
3. Что такое спецификация?
Ответ: Документ, отражающий  перечень закупаемого товара по ассортиментным признакам.
4. Что включают дополнительные условия  поставки? 

Ответ: Имущественная ответственность сторон, способы обеспечения обязательств, основания для изменения или расторжения договора.
5. Оптовая ярмарка это….
Ответ: Периодическая  кратковременная оптовая продажа товаров по представленным образцам, в предварительно установленные сроки и месте, при массовом участии продавцов и покупателей.

6. Что такое протокол разногласий?

Ответ: Документ, в который вносятся возражения по условиям договора при его рассмотрении одной из сторон.

7. Что относится к группе бытовых радиоэлектронных товаров?

Ответ: Акустические приборы, комплектующие детали и узлы, аппаратура для воспроизведения магнитной записи и оптической информации с носителей информации, телевизионные приемники, персональный компьютер, средства связи, аппаратура для записи и воспроизведения аудио – и видеозаписи, носители информации, радиоприемники.

8. Какие из потребительских свойств бытовых радиоэлектронных товаров являются приоритетными при составлении товароведных характеристик товаров?
Ответ: функциональные (выполнение главной функции радиоэлектронной техники, выполнение дополнительных функций), надежность, безопасность (электрическая, механическая, экологическая, физиологическая).
9. Как подразделяются телевизоры по способу обработки аудио – и видеосигнала?

Ответ: аналоговые, аналогво – цифровые, цифровые.

10.Что такое тюнеры?

Ответ: устройства, обеспечивающие прием радиопередач и прослушивание их с помощью наушников или с помощью акустической системы.

11.Что относят к аппаратуре для воспроизведения записей на компакт – дисках?
Ответ: лазерные проигрыватели – DVD, MP 3, CD проигрыватели.
Приложение 2
Оценочный лист для экспертной комиссии 

(5-ти бальная система)
	№ п/п
	Оптовые предприятия
	Оценки
	Оценка за договор фирмы
	Бонусные жетоны
	Итоговая оценка, место

	
	
	Подготовка к уроку
	Работа на уроке
	Творчество, оригинальность
	Общая оценка
	
	
	

	1
	Фирма 1

“The Best” 
	
	
	
	
	
	
	

	2
	Фирма 2 “Elegrand”
	
	
	
	
	
	
	

	3
	Фирма 3 “Панорама”
	
	
	
	
	
	
	


Оценочный  лист для экспертной комиссии по оцениванию представителей розничных торговых предприятий

(5-ти бальная система)

	№ п/п 
	Ф.И. участника
	Качество самопрезентации
	Анализ и обоснование выбора оптовой фирмы
	Общая оценка

	
	
	информативность
	Оригинальность
	Грамотность изложения
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


Оценочный лист представителя орг. комитета оптовой ярмарки
(5-ти бальная система)

	Ф.И. участника
	Информативность (умение предоставить необходимую информацию)
	Грамотность изложения
	Умение отслеживать по потребительским свойствам лучший товар ярмарки

	
	
	
	


Приложение 3
Оцените уровень освоения вами общих и профессиональных  компетенций, формируемых при изучении темы «Организация оптовой ярмарки по реализации радиоэлектронных товаров»

	Код
	Наименование результатов обучения
	Оценка по 5-ти бальной шкале

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

	ПК 3.1.
	Участвовать в формировании ассортимента в соответствии с ассортиментной политикой организации, определять номенклатуру показателей качества товаров (частично).
	

	ПК 3.4.
	Классифицировать товары, идентифицировать их ассортиментную принадлежность, оценивать качество, диагностировать дефекты, определять градации качества (частично).
	

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

	ОК 2.
	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 5.
	Использовать информационно-коммуникационные технологии в профессиональной деятельности.
	

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

	ОК 10.
	Логически верно, аргументировано и ясно излагать устную и письменную речь.
	

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


Приложение 4
Оценка руководителей оптовых фирм – поставщиков своих сотрудников:
Фирма______________________________________________________________________________________________ 

	Должность,

Фамилия
	Оценка

	
	За подготовительный этап урока
	За работу на уроке

	Отдел продаж:

1.


	
	

	Служба маркетинга: 

1.


	
	

	Отдел рекламы:

1.


	
	


