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ТЕМА: «Моя профессия – продавец».

Цель: 

1. Воспитание интереса к своей будущей профессии.

Задачи:

· образовательные – познакомить учащихся с профессией «продавец»;

· развивающие – развить умение обобщать полученные знания, проводить анализ и сравнение, делать необходимые выводы;

· воспитательные – формировать интерес к выбранной профессии.
Методическое обеспечение: проектор, слайды, рабочие тетради, таблицы.

Форма проведения: урок – беседа.

Литература:
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2. Бабанский Ю.К. «Педагогика», М., 2004г.

3. Баранов С.П. «Принципы обучения», М. 2005г.

4. Ильина  Т.А. «Педагогика школы», М., 2002г.
5. Онищук В.А. «Урок в современной школе», М., 2002г.

6. Сериков В.В. «Образование и личность», Логос 2004г.

7. Скакун В.А. «Методика производственного обучения», М., 2002г.

8. Шагаев Д.А. «Основы профессионального воспитания», М., 2004г.
Структура и схема:
1. Организационный момент (2 мин.)

2. Ознакомление с материалом.

3. Заключение и подведение итогов урока.

Ход занятия:
1. Организационный момент (2 мин.)

· Приветствие учащихся.

· Проверка отсутствующих.

· Проверка готовности к уроку.

Ознакомление с новым материалом (25 мин.)

Тема беседы: «Моя профессия – продавец».

Сегодня профессиональное воспитание должно быть направлено на достижение двух взаимосвязанных целей: успешности профессиональной социализации учащихся в современных условиях и саморазвитие человека как субъекта деятельности.
В условиях динамического развития российского общества происходят кардинальные изменения в экономической, социальной. Политической и духовной сферах. Обществу все больше нужны специалисты, владеющие в совершенстве профессиональным мастерством, общей и профессиональной культурой, готовые к постоянному самосовершенствованию.
Начало профориентации нередко относят к 1908 году – к моменту открытия первого профконсультационного бюро в г.Бостоне (США). Однако, профориентация появилась гораздо раньше, в глубокой древности.

Сегодня мы будем говорить о профессии «Продавец».

За последние годы в городах и районах заметно увеличилось количество магазинов и крупных торговых центров. Изменился и подход к профессии продавца. Сегодня к человеку, занятому в сфере торговли, предъявляется множество требований. 

Вопрос к учащимся: перечислите их пожалуйста.

Возможные ответы:

· это должен быть одновременно и менеджер и специалист по продажам;

· продавец – консультант, владеющий полной информацией о товаре;

· должен быть корректным по отношению к покупателям;

· вежливым и культурным;

· приятным на внешний вид;

· готовый помочь при выборе товара;

· рассказать о новом товаре.

Все перечисленные требования актуальны по отношению к нашей профессии. А как давно возникла торговля?

Возможные ответы:

· в глубокой древности;

· при развитии купечества;

· в 16 веке.

Итак, торговое ремесло – одно из древнейших занятий человека. Оно появилось тогда, когда были придуманы первые деньги, и людям необходимо было обменять их на товар. 
Историю развития торговли легко проследить по дошедшим до нас архитектурным памятникам – гостиным дворам в Москве, Санкт-Петербурге. Мало кто не слышал о Нижегородской, Сорочинской, Харьковской ярмарках. 
В 1575 – 1610 г.г. в России вышла первая «торговая книга», содержащая сведения товароведческого характера.

В 1810 г.- была создана первая в России московская академия коммерческих наук.

Давайте обратимся к профессионалам (приложение № 1) и посмотрим, что необходимо знать для профессии «Продавец».

А теперь рассмотрим качества, обеспечивающие успешность выполнения профессиональной деятельности продавца (приложение № 2).

Итак, перед вами все необходимые качества для успешной работы продавца. Зная их, назовите качества, препятствующие эффективности профессиональной деятельности.

Возможные ответы:

· плохая память;

· нечеткая речь (заикание);

· медлительность;

· нерасторопность;

· грубость;

· раздражительность.

3. Заключение и подведение итогов занятия (10 – 13 минут).
А теперь, познакомившись поближе с профессией продавца, я предлагаю вам пройти тест на профориентацию.

Вопрос 1. Часто ли вам приходилось анализировать содержание художественных произведений?
Ответы: 

1. Да, довольно часто.

2. Да, иногда с переменным успехом.

3. Да, иногда, но не всегда успешно.

4. Да, но делал (а) это плохо;

5. Нет.

Вопрос 2.  Какие чувства у вас возникли, когда вы занимались анализом текстов?
1. Мне было легко, интересно.

2. Было интересно, но быстро уставал (а);
3. Мне было скучно, приходилось себя заставлять;

4. Было трудно сосредоточиться. Анализ текста вызывал негативные чувства.

Вопрос 3. Хотели бы в будущем заниматься анализом научной или художественной литературы?

1. Да.

2. Не знаю, но не имею ничего против.

3. Не знаю, скорее всего, нет.

4. Нет.

Вопрос 4.  Приходилось ли вам самостоятельно ухаживать за комнатными растениями?

1. Да.

2. Да, с переменным успехом.

3. Да, редко.

4. Да, но делал (а) это плохо.

5. Нет.

Вопрос 5.  Приходилось ли вам при общении с людьми сдерживать внешние проявления раздражения? 
1. Да, вполне могу себя контролировать.

2. Редко позволяю себе раздражаться.

3. Иногда не могу себя сдерживать.

4. Не сдерживаю себя.

5. Не общаюсь с неприятными мне людьми.

Ключ к тесту.

Если вы выбрали ответы под № 1-2, профессия вам подходит.

Если выбирали ответы 2-3 – вам следует хорошо подумать, прежде чем сделать выбор.

Если ваши ответы 4-5 – это не ваша профессия.

Приложение № 1.

Профессиограмма «Продавец».
	Наименование профессии


	продавец 

	Доминирующий способ мышления


	приложение – процедура

	Область базовых знаний № 1 

и их уровень


	товароведение и организация торговли, экономика торговли; 

уровень высокий

	Область базовых знаний № 2 

и их уровень


	техника торговли, психология торговли, математика, бухгалтерский учет в торговле, уровень средний

	Профессиональная область


	сфера обслуживания

	Межличностное взаимодействие


	по типу «напротив»

	Доминирующий интерес


	предпринимательский

	Дополнительный интерес


	социальный 

	Условия работы


	в помещении;

на улице;

подвижный.




Приложение № 2.

	Способности 


	Личностные качества

	· грамотна, четкая, выразительная, понятная речь;

· оперативность;

· хорошая память;

· развитое обоняние;

· хороший глазомер;

· развитое воображение;

· большой объем, концентрация, распределение и переключение внимания;
· выдержка;

· артистичность.
	· общительность;
· самоконтроль;

· терпение;

· выдержка;

· снисходительность;

· ровное, спокойное отношение к людям;

· эмоциональная устойчивость;

· оперативность;

· расторопность;

· внимательность;

· ответственность;

· честность;

· доброжелательность;

· наблюдательность;

· умение убеждать. 


