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1. Паспорт фонда оценочных средств 

 

1.1. Область применения 

Фонд оценочных средств (далее - ФОС) предназначен для контроля и оценки результатов 

прохождения преддипломной практики. 

1.2. Объекты оценивания 

В результате преддипломной практики осуществляется оценка овладения следующими 

профессиональными и общими компетенциями: 
Код Наименование результата практики 

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. 

ПК 2.1 Осуществлять кодирование товаров, в том числе с применением цифровых 
технологий. 

ПК 2.2 Идентифицировать ассортиментную принадлежность потребительских товаров. 

ПК 2.3 Создавать условия для сохранности количественных и качественных 
характеристик товара в соответствии с требованиями действующих санитарных 
правил на разных этапах товародвижения. 

ПК 2.4 Выполнять операции, по оценке качества и организации экспертизы 
потребительских товаров. 

ПК 2.5 Осуществлять управление ассортиментом товаров, в том числе с использованием 
искусственного интеллекта и сквозных цифровых технологий. 

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 Составлять аналитические отчеты по продажам, в том числе с применением 

программных продуктов. 

ПК 3.8. Организовывать послепродажное консультационно-информационное 
сопровождение клиентов, в том числе с использованием цифровых и 
информационных технологий. 

 



 

 

Общие 

компетенции 

Показатели оценки результата 

ОК 01 Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности 
применительно к различным контекстам; 

ОК 02 Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации 
информации, и информационные технологии для выполнения задач 
профессиональной деятельности; 

ОК 03 Планировать и реализовывать собственное профессиональное и личностное 
развитие, предпринимательскую деятельность в профессиональной сфере, 
использовать знания по правовой и финансовой грамотности в различных 
жизненных ситуациях; 

ОК 04 Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде; 
ОК 05 Осуществлять устную и письменную коммуникацию на государственном языке 

Российской Федерации с учетом особенностей социального и культурного 
контекста; 

ОК 06 Проявлять гражданско-патриотическую позицию, демонстрировать осознанное 
поведение на основе традиционных российских духовно-нравственных ценностей, 
в том числе с учетом гармонизации межнациональных и межрелигиозных 
отношений, применять стандарты антикоррупционного поведения; 

ОК 07 Содействовать сохранению окружающей среды, ресурсосбережению, применять 
знания об изменении климата, принципы бережливого производства, эффективно 
действовать в чрезвычайных ситуациях; 

ОК 08 Использовать средства физической культуры для сохранения и укрепления 
здоровья в процессе профессиональной деятельности и поддержания 
необходимого уровня физической подготовленности; 

ОК 09 Пользоваться профессиональной документацией на государственном и 
иностранном языках. 

 

 

С целью овладения указанным видом профессиональной деятельности и 

соответствующими профессиональными компетенциями обучающийся в ходе освоения 

профессионального модуля должен: 
В результате освоения учебной дисциплины обучающийся должен иметь практический 

опыт:  

 выполнения торгово-технологических процессов; 
 составления договоров; 
 установления хозяйственных связей; 
 соблюдения правил торговли; 
 выполнения технологических операций по подготовке товаров к продаже, их выкладке 

и реализации; 
 эксплуатации оборудования в соответствии с назначением и соблюдения  
 правил охраны труда; 
 определения показателей ассортимента; 
 распознавания товаров по ассортиментной принадлежности; 
 оценки качества товаров в соответствии с установленными требованиями; установления 

градаций качества; 
 расшифровки маркировки;  
 контроля режима и сроков хранения товаров;  
 соблюдения санитарно-эпидемиологических требований к товарам, упаковке, условиям 

и срокам хранения; сбора, обработки, анализа и актуализации информации о клиентах и их 

 потребностях; 
 поиска и выявления потенциальных клиентов; 
 формирования и актуализации клиентской базы; 
 проведения мониторинга деятельности конкурентов; 
 определения потребностей клиентов в товарах, реализуемых организацией; 



 

 формирования коммерческих предложений по продаже товаров, подготовки, 
проведения, анализа результатов преддоговорной работы и предпродажных мероприятий с клиентами; 

 информирования клиентов о потребительских свойствах товаров; 
 стимулирования клиентов на заключение сделки; 
 взаимодействия с клиентами в процессе оказания услуги продажи товаров; 
 закрытия сделок; 
 соблюдения требований стандартов организации при продаже товаров; 
 использования специализированных программных продуктов в процессе оказания 

услуги продажи; 
 сопровождения клиентов с момента заключения сделки до выдачи продукции; 
 мониторинг и контроль выполнения условий договоров; 
 анализа и разработки мероприятий по выполнению плана продаж; 
 выполнения запланированных показателей по объему продаж; 
 разработки программ по повышению лояльности клиентов; 
 разработки мероприятий по стимулированию продаж; 
 информирования клиентов о текущих маркетинговых акциях, новых товарах, услугах и 

технологиях; 
 участие в проведении конференций и семинаров для существующих и потенциальных 

покупателей товаров; 
 стимулирования клиентов на заключение сделки; 
 контроля состояния товарных запасов; 
 анализа выполнения плана продаж; 
 информационно-справочного консультирования клиентов; 
 контроля степени удовлетворенности клиентов качеством обслуживания; 
 обеспечения соблюдения стандартов организации. 
умениями: 
 устанавливать хозяйственные связи, заключать договора и контролировать их 

выполнение;  
 управлять товарными запасами и потоками; 
 обеспечивать товародвижение и принимать товары по количеству и качеству;  
 оказывать услуги розничной торговли с соблюдением Правил торговли, действующего 

законодательства, санитарно-эпидемиологических требований к организациям розничной торговли;  
 устанавливать вид и тип организаций розничной и оптовой торговли; 
 эксплуатировать торгово-технологическое оборудование;  
 применять правила охраны труда, экстренные способы оказания помощи пострадавшим, 

использовать противопожарную технику; 
 снижать предпринимательские риски и принимать решения в условиях 

неопределенности.  
 применять методы товароведения;  
 формировать и анализировать торговый (или промышленный) ассортимент;  
 оценивать качество товаров и устанавливать их градации качества; 
 рассчитывать товарные потери и списывать их; 
 идентифицировать товары; 
 соблюдать оптимальные условия и сроки хранения и транспортирования, санитарно-

эпидемиологические требования к ним; 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 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; 
 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.   
знаниями 

 составные элементы коммерческой деятельности: цели, задачи, принципы, объекты, 
субъекты, виды коммерческой деятельности; 

 государственное регулирование коммерческой деятельности; 
 инфраструктуру, средства, методы, инновации в коммерции; 
 организацию торговли в организациях оптовой и розничной торговли, их 

классификацию; 
 услуги оптовой и розничной торговли: основные и дополнительные;  
 правила торговли; 
 классификацию торгово-технологического оборудования, правила его эксплуатации;  
 организационные и правовые нормы охраны труда; 
 причины возникновения, способы предупреждения производственного травматизма и 

профзаболеваемости, принимаемые меры при их возникновении; 
 технику безопасности условий труда, пожарную безопасность; 
 методы управления предпринимательскими рисками.  
 теоретические основы товароведения; 
 основные понятия, цели, задачи, принципы, функции, методы, основополагающие 

товароведные характеристики и факторы, влияющие на них; 
 виды товарных потерь, причины их возникновения и порядок списания; 
 классификацию ассортимента, товароведные характеристики продовольственных и 

непродовольственных товаров однородных групп, оценку их качества, маркировку; 
 условия и сроки транспортирования и хранения, санитарно-эпидемиологические 

требования к ним; 
 особенности товароведения продовольственных и непродовольственных товаров; 
 виды и методы экспертизы; 
 организацию и порядок проведения экспертизы 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.  
 

2 Формы контроля и оценки результатов прохождения практики 

2.1. Формы текущего контроля 

Текущий контроль результатов прохождения преддипломной практики в соответствии с 
рабочей программой происходит при использовании следующих возможных форм контроля: 
- ежедневный контроль посещаемости практики; 
- наблюдение за выполнением видов работ на практике; 
- контроль качества выполнения видов работ на практике (уровень владения ПК и ОК при 
выполнении работ оценивается в аттестационном листе и характеристике с практики); 
- контроль за ведением дневника практики; 
- контроль подготовки отчета по практике в соответствии с заданием на практику. 
 

2.2. Форма промежуточной аттестации 

Промежуточная аттестация по учебной практике – дифференцированный зачет (далее – По 
итогам преддипломной практики студенты допускаются к сдаче ДЗ при условии 

выполнения всех видов работ на практике, предусмотренных рабочей программой и 
своевременном предоставлении следующих документов (в случае прохождения 
преддипломной практики – на предприятии (в организации): 
- положительного аттестационного листа руководителей практики от 
организации(образовательной организации) об уровне освоения профессиональных 
компетенций; 
- положительной характеристики на обучающегося; 
- дневника практики; 
- отчета о практике в соответствии с заданием на практику. ДЗ проходит в форме ответов 
на контрольные вопросы 

  



 

3. Перечень заданий по практике 

 

3.1. Структура практики 

 

 

Коды 

формируемых 

компетенций 

 

Наименование профессионального 

модуля 

Объем времени, 
отведенный на практику 

(в неделях, часах) 

Период 

проведения 

практики 

ОК 01 

ОК 02 

ОК 03 

ОК 04 

ОК 05 

ОК 06 

ОК 07 

ОК 08 

ОК 09 

ПК 1.1 

ПК 1.2 

ПК 1.3 

ПК 1.4 

ПК 1.5 

ПК 1.6 

 

 

ОК 01 

ОК 02 

ОК 03 

ОК 04 

ОК 05 

ОК 06 

ОК 07 

ОК 08 

ОК 09 

ПК 2.1 

ПК 2.2 

ПК 2.3 

ПК 2.4 

ПК 2.5 

 

 

 

ОК 01 

ОК 02 

ОК 03 

ОК 04 

ОК 05 

ОК 06 

ОК 07 

ОК 08 

ОК 09 

ПК 3.1 

ПК 3.2 

ПК 3.3 

ПК 3.4 

ПК 3.5. 

ПМ.01 «Организация и 
осуществление торговой 
деятельности» 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ПМ.02 «Товароведение и 
организация экспертизы качества 
потребительских товаров» 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ПМ.03 «Осуществление продаж 
потребительских товаров и 
координация работы с клиентами». 
 

 

 

 

 

4 недели, 144 часа  

 

 

 

 

6 семестр 



 

ПК 3.6 

ПК 3.7 

ПК 3.8. 
 

 

3.2. Содержание практики 

Виды 

деятельности 

Виды работ Количество часов 

(недель) 
ПМ.01 «Организация и 
осуществление торговой 
деятельности»,  

ПМ.02 «Товароведение и 
организация экспертизы 
качества потребительских 
товаров»,  
ПМ.03 «Осуществление 
продаж потребительских 
товаров и координация 
работы с клиентами». 

Инструктаж по технике безопасности труда. 6 

Изучение сферы торговой деятельности и ее 
особенностей. 

6 

Анализ рынка и конкурентной среды. 6 

Разработка стратегии продаж и маркетинговых 
активностей. 

6 

Организация работы торговых залов и торговых 
площадок. 

6 

Управление запасами и складскими операциями. 6 

Планирование и проведение мероприятий по 
привлечению клиентов и продвижению товаров. 

6 

Ведение документации и отчетности. 6 

Анализ рынка потребительских товаров и 
выявление требований потребителей. 

8 

Изучение товароведной информации и 
технических характеристик товаров. 6 

Организация лабораторных исследований и 
экспертизы качества товаров. 

6 

Контроль соответствия товаров нормативно-

технической документации и стандартам. 
6 

Оценка и выбор качественных поставщиков и 
производителей товаров. 

6 

Проведение аудитов и проверок качества 
товаров. 

6 

Анализ и оценка рисков, связанных с качеством 
товаров. 

6 

Разработка и применение стратегии продаж. 8 

Организация и контроль над процессами 
продаж. 

6 

Обработка заказов и обеспечение своевременной 
доставки товаров. 

6 

Координация работы с клиентами и управление 
клиентскими отношениями. 

6 

Решение проблем и удовлетворение 
потребностей клиентов. 

6 

Проведение маркетинговых исследований и 
анализа конкуренции. 

6 

Обучение и мотивация персонала в области 
продаж. 

6 

Написание отчета по практике 10 

 

 



 

 

 

Оценочные средства по преддипломной практике 

Список индивидуальных заданий для проведения промежуточной аттестации: 
 

Индивидуальные задания для проведения промежуточной аттестации 

 

1. Исследовать рынок и провести анализ конкурентов в выбранной отрасли торговли. 
2. Разработать маркетинговую стратегию для нового товара или услуги. 
3. Провести исследование потребительских предпочтений и провести анализ спроса на рынке. 
4. Разработать систему управления запасами товаров в компании. 
5. Провести аудит качества потребительских товаров в компании. 
6. Разработать методику проведения экспертизы качества товаров. 
7. Организовать специализированную выставку для презентации потребительских товаров. 
8. Подготовить рекламно-информационные материалы для продукции компании. 
9. Разработать систему лояльности для клиентов компании. 
10. Провести опрос у клиентов компании для оценки качества обслуживания. 
11. Организовать тренинги и семинары для сотрудников по работе с клиентами. 
12. Разработать план маркетинговых мероприятий для повышения продаж в праздничные периоды. 
13. Провести анализ эффективности рекламных каналов и определить наиболее эффективные. 
14. Организовать акцию или специальное предложение для клиентов компании. 
15. Разработать план обучения новых сотрудников по продажам потребительских товаров. 
16. Провести анализ конкурентных цен и разработать стратегию ценообразования. 
17. Определить оптимальное количество и ассортимент товаров в торговом зале. 
18. Разработать систему контроля качества обслуживания клиентов в компании. 
19. Провести анализ рыночных тенденций и определить новые возможности для расширения 
бизнеса. 
20. Организовать программу лояльности для постоянных клиентов компании. 
21. Разработать план по улучшению внутреннего обслуживания клиентов. 
22. Провести исследование конъюнктуры рынка и определить наиболее востребованные товары. 
23. Организовать акцию бонусных баллов для клиентов компании. 
24. Провести анализ эффективности рекламных кампаний и определить наиболее эффективные 
каналы. 
25. Разработать программу обучения для продавцов по улучшению навыков продажи товаров. 
26. Провести аудит качества обслуживания клиентов в точках продажи. 
27. Организовать анкетирование клиентов для сбора информации о их потребностях. 
28. Разработать план мероприятий по развитию внутреннего мерчандайзинга. 
29. Провести анализ конкурентов и определить их сильные и слабые стороны. 
30. Организовать программу обучения клиентов в области выбора и использования товаров. 
31. Разработать план по улучшению эффективности обслуживания клиентов через интернет-магазин. 
32. Провести анализ эффективности поискового продвижения и оптимизировать сайт компании. 
33. Организовать акцию скидок на выбранные товары для привлечения новых клиентов. 
34. Провести анализ предпочтений клиентов и разработать план по улучшению ассортимента 

товаров. 
35. Разработать план мероприятий по привлечению корпоративных клиентов. 
36. Провести анализ эффективности программы лояльности и предложить ее корректировки. 
37. Организовать акцию по раздаче бесплатных образцов товаров для привлечения новых клиентов. 
38. Провести анализ эффективности рекламных сообщений и определить наиболее привлекательные. 
39. Разработать план мероприятий по увеличению среднего чека при продаже товаров. 
40. Провести анализ конкурентных акций и определить их эффективность. 
41. Организовать тренинг по работе с трудными клиентами для сотрудников компании. 
42. Провести анализ эффективности рекламы в социальных сетях и определить наиболее 
эффективные платформы. 
43. Разработать план мероприятий по привлечению клиентов через отзывы и рекомендации. 
44. Провести анализ эффективности программы бонусных миль и предложить ее корректировки. 
45. Организовать акцию с подарками или бонусами для определенной группы клиентов. 
46. Провести анализ эффективности рекламной кампании в месте продажи и определить реакцию 
клиентов. 



 

47. Разработать план мероприятий по улучшению обслуживания во время ремонтных работ в 
магазине. 
48. Провести анализ эффективности программы скидок и предложить ее корректировки. 
49. Организовать проведение специальных мероприятий для повышения уровня продаж в периоды 
низкой активности. 
50. Разработать план мероприятий по улучшению уровня обслуживания с использованием новых 
технологий. 
 

Критерии выставления оценок 

Оценка «отлично» выставляется, если: 
Студент выполнил в срок и на высоком уровне все задания практики, проявил 

самостоятельность, творческий подход и инициативу. В установленные сроки представил: 
дневник, письменный отчет, характеристику. В письменном отчете дал полное, обстоятельное 

описание заданий практики, приложил необходимые документы, провел исследовательскую 

и/или аналитическую работу, сделал правильные, глубокие выводы, внес предложения. Отчет 

написал грамотно, оформил в соответствии с требованиями. 
На защите логически верно, аргументировано и ясно давал ответы на поставленные 

вопросы; демонстрировал понимание сущности и социальной значимости своей будущей 

профессии, интерес к ней; демонстрировал умение принимать решения в стандартных и 

нестандартных ситуациях, нести за них ответственность 

Оценка «хорошо» выставляется, если: 
Студент выполнил в срок все задания практики, предусмотренные программой практики, 

проявил самостоятельность. В установленные сроки представил: дневник, письменный отчет, 
характеристику, аттестационный лист. В письменном отчете дал излишне подробное, не 

конкретное/краткое описание заданий практики, приложил необходимые документы, провел 

исследовательскую и/или аналитическую работу, сделал слабые выводы и предложения (в 

выводах и предложениях отсутствует конкретность). Отчетная документация оформлена в 

соответствии с требованиями, подобраны необходимые приложения 

Оценка «удовлетворительно» выставляется, если: 
Студент выполнил все задания, но не проявил глубоких теоретических знаний и умений 

применять их на практике. В установленные сроки представил: дневник, письменный отчет, 
характеристику, аттестационный лист. В письменном отчете дал поверхностное, неполное 

описание заданий практики, приложил не все документы, провел исследовательскую и/или 

аналитическую работу, отсутствуют выводы и/или предложения. Отчет оформил небрежно, с 

нарушениями требований. 
Оценка «неудовлетворительно» выставляется, если: 
Студент не выполнил программу практики и/или не представил в срок отчетную 

документацию. Отчет, выполненный студентом, не позволяет сделать вывод о том, что он 

овладел начальным профессиональным опытом и профессиональными компетенциями по 

направлениям: выполнены не все задания, нарушена логика изложения, ответы не полные, 
отсутствуют выводы, копии документов. 


