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1. паспорт примерной ПРОГРАММЫ 

ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ
 04 «Выполнение работ по  профессии 
«агент коммерческий»
МДК 04.01 Организация и техника продаж 

1.1. Область применения примерной программы

Программа профессионального модуля  – является частью основной профессиональной образовательной программы в соответствии с ФГОС СПО по специальности  38.02.04  «Коммерция (по отраслям)»  (базовой подготовки) входящей в состав укрупненной группы 100000 Сфера обслуживания 

в части освоения основных видов профессиональной деятельности (ВПД): 

· Материально-техническое обеспечение организации (подразделения). 

· Продажа готовой продукции и оказание услуг. 

· Продвижение продукции и услуг.

Состоит из  МДК 04.01 Организация и техника продаж и учебной и производственной практики .

       В результате освоения модуля обучающийся овладеет  соответствующими профессиональными компетенциями (ПК):

ПК 4.1. Участвовать в определении потребностей организации (подразделения) в материальных ресурсах.

ПК 4.2. Участвовать в обеспечении доставки товаров, сырья, материалов, комплектующих производственного назначения, необходимых для организации. 

ПК 4.3. Соблюдать технологические условия при разгрузке и хранении товаров, сырья, материалов, комплектующих производственного назначения, необходимых для отрасли. 

ПК 4.4. Контролировать процесс товародвижения

ПК 4.5. Участвовать в обеспечении экспедиционного обслуживания.

ПК 4.6. Участвовать в выборе различных схем оплаты в зависимости от конкретной ситуации и возможностей контрагента.

ПК 4.7. Проводить презентацию торгового предложения. 

ПК 4.8. Распространять рекламную и коммерческую информацию в среде существующих и потенциальных потребителей. 

ПК 4.9. Давать консультации по использованию товаров и предоставляемым услугам. 


Рабочая программа профессионального модуля может быть использована в дополнительном профессиональном образовании и профессиональной подготовке работников при освоении профессии 20004 Агент коммерческий,    в рамках специальности СПО 100701  Коммерция (по отраслям). Опыт работы не требуется. Уровень: среднее (полное) общее, начальное профессиональное образование, среднее профессиональное образование.

1.2. Цели и задачи профессионального модуля – требования к результатам освоения профессионального модуля

С целью овладения указанным видом профессиональной деятельности и соответствующими профессиональными компетенциями обучающийся в ходе освоения профессионального модуля должен:

иметь практический опыт:

· участия в материально-техническом обеспечении организации (подразделения); 

· участия в продаже готовой продукции и оказании услуг;

· участия в продвижении продукции и услуг организации на рынке;

· участия в презентации торгового предложения;

· участия в проведении рекламной кампании;

· консультирования потребителей;

· проведения опроса потребителей и обработки результатов презентаций, рекламных акций, маркетинговых исследований;

уметь:

· определять возможных поставщиков и потребителей; 

· участвовать в учете и контроле материально-технических запасов; 

· примерно рассчитывать время погрузки и транспортировки продукции; 

· определять количество и качество продукции с использованием контрольно-измерительных приборов; 

· определять соответствие фактически предъявляемой к погрузке продукции заявленному в сопроводительных документах по виду и количеству; 

· заполнять товарно-транспортные документы; 

· составлять коммерческий акт на недостачу и порчу товара; 

· участвовать в составлении договоров купли-продажи и типовой документации по сделке;

· осуществлять предпродажную подготовку готовой продукции;

· осуществлять отпуск готовой продукции по заявленному ассортименту, количеству и качеству;

· составлять и систематизировать первичные документы по движению продукции;

· составлять первичные документы по учету готовой продукции;

· участвовать в презентации торгового предложения;

· участвовать в проведении рекламной кампании;

· консультировать потребителей;

· проводить опрос потребителей и обработку результатов презентаций, рекламных акций, маркетинговых исследований;

· составлять простейшие объявления;

· выделять основные и возможные потребности потенциального потребителя;

· составлять простейшие опросные анкеты с вопросами закрытого типа по сбору количественной и качественной информации;

· составлять краткий отчет по результатам презентаций, рекламных акций, маркетинговых исследований в количественных и качественных оценках;

знать:

· технико-технологические особенности производства; 

· ресурсную  базу организации;
· организационную структуру служб снабжения и сбыта;

· виды погрузочно-разгрузочного оборудования и приспособлений;

· правила техники безопасности при транспортировке, погрузо-разгрузочных и складских работах;

· организацию приемки товаров и технологические условия их хранения;

· оборудование и приспособления, используемые в складских помещениях;

· схемы размещения товаров в складских помещениях и их идентификацию;

· ассортимент выпускаемой продукции, стандарты на продукцию;

· правовые основы договорных отношений;

· порядок оформления договоров купли-продажи;

· условия поставки и их оформление в договорах;

· виды транспортной тары и упаковочных материалов;

· бланки заказов и способы их регистрации;

· различные схемы оплаты сделок в зависимости от конкретной ситуации и возможностей контрагента;
· средства распространения рекламы;

· порядок проведения презентации торгового предложения;

· правовые основы рекламной деятельности;

· виды стимулирования продаж;

· основные направления консультирования потребителей;

· методику опроса и анкетирования;

· основные этапы организации проведения презентаций, рекламных акций, маркетинговых исследований и роль агентов в их проведении.
1.3. Рекомендуемое количество часов на освоение примерной программы профессионального модуля:
По очной форме обучения:
всего – 270 часа, в том числе:

максимальной учебной нагрузки обучающегося – 206 часов, включая:

обязательной аудиторной учебной нагрузки обучающегося –98 часов;

из них практические работы 56 часов;

самостоятельной работы обучающегося –  65 часов;

 учебной практики –   72 часа, производственной практики-  36 часов.
По заочной форме обучения:  на 2 курсе обучения
     Максимальной – 178 час, в том числе:

самостоятельной работы обучающегося- 142 час.,

обязательной нагрузки – 36 час.,в том числе :

 лекций – 12 час.,практических занятий – 4 часа,

выполнение курсовой работы -20 час

учебная практика – 72 часа, производственная – 36 часов.

Форма промежуточной аттестации в виде экзамена.

2. результаты освоения ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ 

Результатом освоения профессионального модуля является овладение обучающимися видом профессиональной деятельности по профессии «Агент коммерческий» , в том числе профессиональными (ПК) и общими (ОК) компетенциями:
	Код
	Наименование результата обучения

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



	ПК 1.2
	На своем участке работы управлять товарными запасами и потоками, размещать товарные запасы на хранение.



	ПК 1.3
	Принимать товары по количеству и качеству.

	ПК 1.5
	Оказывать основные и дополнительные услуги оптовой и розничной торговли.



	ПК 1.7
	Применять в коммерческой деятельности методы, средства и приемы менеджмента, делового и управленческого общения

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



	ОК 3
	Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность.



	ОК 4
	Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития.



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




3. СТРУКТУРА и ПРИМЕРНОЕ содержание профессионального модуля

3.1. Тематический план профессионального модуля (вариант для СПО)
	Коды профессиональных компетенций
	Наименования разделов профессионального модуля*
	Всего часов

(макс. учебная нагрузка и практики)
	Объем времени, отведенный на освоение междисциплинарного курса (курсов)
	Практика 


	
	
	
	Обязательная аудиторная учебная нагрузка обучающегося
	Самостоятельная работа обучающегося
	Учебная,

часов
	Производственная (по профилю специальности),

часов

(если предусмотрена рассредоточенная практика)

	
	
	
	Всего,

часов
	в т.ч. лабораторные работы и практические занятия,

часов
	в т.ч., курсовая работа (проект),

часов
	Всего,

часов
	в т.ч., курсовая работа (проект),

часов
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	
	Раздел 1. МДК.04.01 Организация и техника продаж  
	270
	98
	56
	-
	64
	-
	
	-

	
	Учебная практика 
	
	
	
	
	
	
	72
	

	
	Производственная практика (по профилю специальности), часов 
	-
	
	36

	
	Всего:
	270
	98
	56
	-
	64
	-
	72
	36


3.2. Содержание обучения по профессиональному модулю (ПМ)

	Наименование разделов профессионального модуля (ПМ), междисциплинарных курсов (МДК) и тем
	Содержание учебного материала, лабораторные работы и практические занятия, самостоятельная работа обучающихся
	Объем часов
	Уровень освоения

	1
	2
	3
	4

	 ПМ 04.  Выполнение работ по профессии «Агент коммерческий»   
	
	270
	

	МДК 04.01. Организация и техника продаж 
	
	98
	

	Введение 
	Вводное занятие

Инструктаж по ТБ и ОТ

Создание учебной мини-фирмы
	2
	

	Тема 1.1. Организация деятельности торговой фирмы


	Содержание 
	14
	2

	
	1.
	Этапы создания организации

Выбор организационно-правовой формы

Состав, назначение и порядок оформления учредительных документов

Государственная регистрация организации

Процедура открытия расчетного  счета

Формирование уставного капитала организации

Разработка организационной структуры фирмы

Документооборот организации

Организационно-распорядительные документы

Технология поиска работы и трудоустройства

Заключение трудового договора

Оформление и ведение документации по личному составу

Гражданско-правовые (хозяйственные) договоры

Заключение договора аренды
	
	

	
	Практические занятия 
	
	3

	
	1.
	Подготовка пакета документов для государственной регистрации организации
	2
	

	
	2.
	Разработка организационной структуры ООО
	2
	

	
	3.
	Распределение обязанностей и ответственности между сотрудниками организации
	2
	

	Тема 1.2. Планирование деятельности торговой организации

 
	Содержание 
	6
	

	
	1.
	Расходы организации

Классификация расходов

Группировка расходов  по элементам и статьям затрат

Расчет издержек обращения

Расчет планово-экономических показателей торговой организации

Расчет точки безубыточности

Цена и ценовой механизм. Виды цен.
Ценообразование. Методы ценообразования.

Формирование цены товара

Расчет розничной цены товара

Основные виды скидок
	
	2

	
	Практические занятия
	
	3

	
	1.
	Расчет планово-экономических показателей ООО
	2
	

	Тема 1.3. Организация хозяйственных связей



	Содержание 
	12
	

	
	1.
	Выбор оптимального поставщика

Критерии выбора поставщика

Анализ результатов работы по заключенным договорам

Расчет рейтинга поставщика

Установление хозяйственных связей с поставщиками

Письмо-запрос, гарантийное письмо, письмо-заявка, письмо-подтверждение, заказ, подтверждение заказа

Установление связей с потенциальными покупателями

Виды деловых писем. Рекламное письмо. Информационное письмо. Письмо-предложение
	
	2

	
	Практические занятия
	
	3

	
	1.
	Подготовка рекламного письма
	2
	

	
	2.
	Составление и оформление предложения потенциальному покупателю
	2
	

	Тема 1.4. Рекламная деятельность организации
	Содержание
	12
	

	
	1.


	Продвижение товаров. Основные и дополнительные виды продвижения
Планирование и осуществление рекламной деятельности

Требования к содержанию рекламы

Виды, цели и задачи рекламных сообщений

Алгоритм планирования и осуществления рекламной деятельности

Разработка рекламного продукта

Интернет-реклама
	
	2

	
	Практические занятия
	
	3

	
	1.
	Выбор основных видов продвижения товаров
	2
	

	
	2.
	Алгоритм планирования и осуществления рекламной деятельности
	2
	

	
	3.
	Разработка рекламного продукта
	2
	

	Тема 1.5. Осуществление закупок и продаж 
	Содержание 
	14
	

	
	1.


	Документооборот организации при закупке и продаже товаров по безналичному и наличному  расчету

Схема документооборота при закупке(продаже) товаров Товаросопроводительные документы. Счет. Накладная. Товарно-транспортная накладная. Железнодорожная накладная. Товарная накладная. Счет-фактура. Книга продаж. 

Заключение договора поставки

Виды договоров при осуществлении закупок (продажи)

Договор купли-продажи. Договор поставки. Приложения к договору

Расчеты с поставщиками

Платежное поручение. Инкассовое поручение. Платежное требование. Аккредитив. Чек. 

Схема расчетов платежными поручениями. Схема  расчетов платежными требованиями. Схема аккредитивной системы расчетов. Схема расчетов чеками 

Учет движения средств на расчетном счете организации

Выписка с расчетного счета
	
	2

	
	Практические занятия
	
	3

	
	1.
	Документооборот организации при закупке и продаже
	2
	

	
	 2.
	Правила безналичных и наличных  расчетов в РФ
	2
	

	
	3.
	Оформление товарно-сопроводительных документов
	2
	

	
	4.
	Оформление книги продаж
	2
	

	
	5.
	Оформление договора купли-продажи
	2
	

	
	6.
	Оформление договора  поставки
	2
	

	
	7.
	Схемы расчетов с поставщиками
	2
	

	Тема 1.6. Учет движения товаров на складе


	Содержание 
	12
	

	
	1.


	Договор о полной индивидуальной материальной ответственности

Материальная ответственность работника

Основные этапы производственного процесса в торговле

Товаросопроводительные документы при поступлении товаров

Количественная приемка товаров

Приемка по качеству

Проверка комплектности товара

Сплошной и выборочный способ приемки

Документальное оформление операций приемки товаров

Способы хранения товаров на складах торговой организации

Товарный ярлык

Аналитический учет товаров. Оприходование товаров

Карточки складского учета. Товарные отчеты

Реализация товаров оптовым и розничным покупателям

Учетная политика торговой организации

Отгрузка товаров покупателям

Организация учета движения товаров на складе

Карточка учета материалов для отражения движения товаров на складе

Товарный отчет

Ведомость движения готовой продукции и товаров 


	
	2

	
	Практические занятия
	
	3

	
	1.
	Ведение учета поступления товаров на склад
	2
	

	
	2.
	Ведение учета хранения товаров на складе
	2
	

	
	3.
	Ведение учета реализации товаров со склада
	2
	

	Тема 1.7.Технология   продвижения
	Содержание
	14
	

	
	1.


	Ярмарки и выставки как важный инструмент маркетинга 

Участие организации в выставке, ярмарке

Цели ярмарки и выставки. Значение выставок и ярмарок

Мерчандайзинг,приемы,методы.
Стимулирование сбыта

Акции,программы продвижения
	
	2

	
	Практические занятия
	
	3

	
	1.
	Определение целесообразности участия организации в выставке 

( ярмарке)
	2
	

	
	2.
	Анализ применяемых методов мерчандайзинга
	6
	

	
	3.
	Оценка эффективности программ продвижения
	4
	

	Тема 1.8.Технология маркетинга в исследовании рынка
	Содержание
	14
	

	
	1.


	Организация и проведение маркетинговых исследований
Технология анкетирования

Разработка маркетинговых программ

Иллюстративный маркетинг
	
	2

	
	Практические занятия
	
	3

	
	1.
	Разработка алгоритма маркетинговых исследований 
	2
	

	
	2.
	Разработка анкеты и проведение опроса
	2
	

	
	3.
	Оценка конкурентоспособности предприятия
	2
	

	Тема 
	
	
	
	

	Самостоятельная работа при раздела ПМ 04. 
Систематическая проработка конспектов занятий, учебной и специальной литературы ( по вопросам и параграфам, главам учебных пособий, составленным преподавателем).

-Тестирование.

-Подготовка сообщений.

-Решение профессиональных задач.

-Подготовка к практической работе с использованием методических рекомендаций преподавателя, выполнение заданий практической работы, оформление практической работы.
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	Примерная тематика внеаудиторной самостоятельной работы:

	
	

	Учебная практика
Производственная практика

	72
36
	

	Всего
	270

	


Для характеристики уровня освоения учебного материала используются следующие обозначения: 

1 – ознакомительный (узнавание ранее изученных объектов, свойств); 

2 – репродуктивный (выполнение деятельности по образцу, инструкции или под руководством); 

3 – продуктивный (планирование и самостоятельное выполнение деятельности, решение проблемных задач).
4.ПРИМЕРНАЯ ТЕМАТИКА КУРСОВЫХ РАБОТ
1.Анализ  организации хозяйственных связей на предприятии

2.Анализ  организации закупок на предприятии

3.Анализ организации сбыта на предприятии

4.Анализ маркетинговой деятельности на предприятии

5.Оценка рекламных мероприятий на предприятии

6.Разработка методики и проведение маркетинговых исследований на предприятии

7.Организация учета движения товаров на складе

8.Внедрение технологии логистики на предприятии

9.Планирование деятельности торговой организации

10.Анализ результативности работы предприятия

Примечание: Тема  курсовой работы может быть самостоятельно сформулирована студентом, но до ее выполнения должна быть представлена на утверждение преподавателю.
 5. условия реализации  ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ

5.1. Требования к минимальному материально-техническому обеспечению
Реализация профессионального модуля предполагает наличие учебного кабинета .
     Оборудование учебного кабинета и рабочих мест кабинета   -  30: 

доска классная, посадочные места по количеству обучающихся,  рабочее место преподавателя, книжный шкаф, технические средства обучения;  программное обеспечение общего назначения;  комплект учебно-методической литературы (учебники, учебно-методические рекомендации, видеофильмы, ЭОР и т.п.); комплект учебно-методической документации:
-  раздаточный материал для проведения практических работ;
- комплект законодательных и нормативных документов;
- комплект унифицированных форм  документации;
- комплект образцов оформленных документов;
- комплект учебно-методических материалов.

Технические средства обучения: компьютер, принтер, сканер, мультимедиапроектор,  экран, телевизор, DVD,  видеокамера, магнитофон.
       Реализация профессионального модуля предполагает обязательную учебную и производственную  практику.

Оборудование и технологическое оснащение рабочих мест в соответствии с тематикой практических занятий.
5.2. Информационное обеспечение обучения

Перечень рекомендуемых учебных изданий, Интернет-ресурсов, дополнительной литературы

Основные источники:
1. Н.Мюллер, Т.В.Зайцева, О.П.Ямпольская «Производственное обучение коммерсантов», образовательная технология учебная мини-фирма, -М, издательский центр «Академия», 2011
2.Иванов Г.Г. Организация и технология коммерческой деятельности: учеб.пособие для студентов сред.проф. учеб. заведений.,3-е изд.,перераб.и дополн. – М.: Издательский центр «Академия», 2012
3.Половцева Ф.П. Коммерческая деятельность: учебник. – М.: Инфра-М, 2012.
Дополнительные источники:

1.Гражданский кодекс Российской Федерации. – М.: Юрайт-Издат, 2007
2. Налоговый кодекс РФ: ч1 и 2.
3.Трудовой кодекс РФ.
4.Федеральный закон от 8 февраля 1998 г. №88-ФЗ «Об обществах с ограниченной ответственностью»

5. Алейников А.Н. Предпринимательская деятельность: учеб-практ пособие – М: Новое знание, 2003
6.Дашков Л.П.,Памбухчиянц В.К.Коммерция и технология торговли .Изд.9-е,перераб. И дополн.,М.:Изд.-торговая корпорация «Дашков и Ко»,2008.
7.Егоров В.Ф.Организация торговли:Учебник для вузов.-МПб.:Питер,2006.-352с.

5.3. Общие требования к организации образовательного процесса

5.3.1 Продолжительность учебной недели – пятидневная.

5.3.2 Учебные занятия формируются парами (по 45 минут с перерывом).

5.3.3 Конкретные формы и процедуры текущего контроля знаний, промежуточной аттестации по профессиональному модулю разрабатываются преподавателями самостоятельно и доводятся до сведения обучающихся в течение  первых двух месяцев от начала обучения.

5.3.4 Консультации для обучающихся очной формы получения образования  образовательным учреждением не предусмотрены.

5.3.5 Учебная практика проводится образовательным учреждением при освоении студентами профессиональных компетенций в рамках профессионального модуля, может реализовываться как  концентрированно, так и рассредоточенно, чередуясь с теоретическими занятиями в рамках профессионального модуля. Цели и задачи, программы и формы отчетности учебной и производственной  практики определяются образовательным учреждением.

Учебные дисциплины, предшествующие освоению данного профессионального модуля:

Менеджмент (по отраслям);

Маркетинг;

Документационное обеспечение управления;

Правовое обеспечение профессиональной деятельности;

Логистика;
Организация коммерческой деятельности,
Организация торговли.

5.4. Кадровое обеспечение образовательного процесса

Требования к квалификации педагогических (инженерно-педагогических) кадров, обеспечивающих обучение  по профессиональному модулю и осуществляющих руководство практикой:

реализация профессионального модуля по специальности  должна обеспечиваться педагогическими кадрами, имеющими высшее образование, соответствующее профилю преподаваемого модуля. Опыт деятельности в организациях соответствующей профессиональной сферы является обязательным для преподавателей, отвечающих за освоение обучающимися профессионального модуля.  Преподаватели должны проходить стажировку в профильных организациях не реже 1 раза в 3 года.

6. Контроль и оценка результатов освоения профессионального модуля (вида профессиональной деятельности)

	Результаты 

(освоенные профессиональные компетенции)
	Основные показатели оценки результата
	Формы и методы контроля и оценки 

	ПК 1.1.  Участвовать в установлении контактов с деловыми партнерами, заключать договора и контролировать их выполнение, предъявлять претензии и санкции
	Демонстрирование  умений в установлении коммерческих связей, заключении договоров и контроле их выполнения 
	Экспертная оценка выполнения практических заданий по оформлению докуметов

	ПК 1.2.  На своем участке работы управлять товарными запасами и потоками, организовывать работу на складе, размещать товарные запасы на хранение.
	Демонстрирование умений в управлении товарными запасами и потоками и обеспечивать процесс товародвижение
	Тестирование;

Устный экзамен


	ПК 1.3.  Принимать товары по количеству и качеству.
	Демонстрирование  умений приемки товаров по количеству и качеству согласно нормативной документации
	Экспертная оценка выполнения практических заданий по оформлению документов 

	ПК 1.5.  Оказывать основные и дополнительные услуги оптовой и розничной торговли.
	Демонстрирование умений оказания услуг розничной торговли с соблюдением Правил торговли, действующего законодательства, санитарно-эпидемиологических требований к организации розничной торговли 
	Тестирование;

Устный экзамен


	ПК 1.7.  Применять в коммерческой деятельности методы, средства и приемы менеджмента, делового и управленческого общения.
	Демонстрирование умений обоснования основных методов и приемов в организации управления предприятием, установлении деловых контактов в процессе делового общения


	Тестирование;

Устный экзамен


Формы и методы контроля и оценки результатов обучения должны позволять проверять у обучающихся не только сформированность профессиональных компетенций, но и развитие общих компетенций и обеспечивающих их умений.

	Результаты 

(освоенные общие компетенции)
	Основные показатели оценки результата
	Формы и методы контроля и оценки 

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


	демонстрация интереса к будущей профессии
	Экспертное наблюдение и оценка на практических  занятиях при выполнении работ по учебной практике

	ОК 3.  Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность.
	демонстрация способности принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность
	Экспертное наблюдение и оценка на практических занятиях при выполнении работ по учебной практике

	ОК 4.  Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития.
	нахождение и использование информации для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития
	Экспертное наблюдение и оценка на практических занятиях при выполнении работ по учебной практике

	ОК 6.  Работать в коллективе и в команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями.
	взаимодействие с обучающимися, преподавателями и мастерами в ходе обучения
	Экспертное наблюдение и оценка на практических занятиях при выполнении работ по учебной практике


Разработчики: 


ГБПОУ «ВПТКР»       преподаватель,к.т.н.,доц.                      Жабина С.Б.
   (место работы)                        (занимаемая должность)                     (инициалы, фамилия)
Эксперт:
ВФ «Институт управления», зам.дир. по научной работе,к.э.н.                Я.В.Мещерякова          
    (место работы)                         (занимаемая должность)                      (инициалы, фамилия)
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